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ASESORIA A EMPRESA DE SERVICIOS PARA LA
SEGURIDAD DE LA VIDA HUMANA EN EL MAR

I. INTRODUCCION

En el ambito mundial, es muy bien conocido que el transporte maritimo constituye el modo mas
utilizado para el comercio internacional y por ende es el que soporta mayor movimiento de
mercancias en la actualidad. Este se encarga de llevar a cabo el 90 % del comercio mundial y ha
pasado a establecerse como una pieza vital para el funcionamiento de la economia globalizada.
Debido a tal magnitud alcanzada, en afios recientes los servicios maritimos han experimentado una
considerable expansion impulsada por la mundializacion, entre los que se cuenta la prestacion de
servicios para la seguridad de la vida humana en el mar, el cual abarca desde la inspeccion de las
balsas salvavidas que podria ocupar la tripulacion en caso de siniestro hasta el empleo eficiente de
sofisticados mecanismos de localizacion por satélite para lograr agilitar la busqueda y rescate de
los ocupantes en momentos criticos, donde todo gira en torno a salvaguardar la vida de cada uno
de los tripulantes de la embarcacion.

Setmabas S.A., empresa del ramo ubicada en Guayaquil, uno de los principales puertos de la costa
del Pacifico Oriental y el mas importante del Ecuador, se ha encargado por veintiséis afos, de
velar por la tan importante tarea de asegurar la eficacia en el funcionamiento de cada mecanismo
de salvamento a emplear en caso de una travesia fallida, no s6lo abarcando la capital econémica
del pais sino llegando también al principal puerto pesquero nacional, Manta, pues si bien, la
empresa siempre ha cuidado la calidad de su trabajo, podria aprovechar ain nuevas oportunidades

de mercado y a través de la mejora de ciertos procesos internos, apuntar a un fuerte liderazgo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Oc%C3%A9ano_Pac%C3%ADfico

1. PROYECTO DE ASISTENCIA TECNICA

I1.A Identificacidn de la empresa

Tabla 1 Generalidades de la compaiiia
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RAZON SOCIAL DE LA ORGANIZACION

SETMABAS S.A.

NOMBRE DEL EMPRESARIO O
REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE DE LA SEGUNDA PERSONA QUE
TOMA DECISIONES

DIRECCION DE LA EMPRESA

TELEFONO DONDE UBICAR AL
EMPRESARIO

CORREO ELECTRONICO

NUMERO DE PERSONAS
QUE TRABAJAN EN LA EMPRESA

INGRESOS POR VENTA MENSUAL
QUE TIENE LA EMPRESA

Sr. Hugo Marcelo Cisneros Torres

No existe una segunda persona al mando.

Matriz Guayaquil

Cdla. Los Vergeles Mz. 222 Solar 7

Sucursal Manta
Km 4 1/2 via Manta Montecristi

Celular: 099507757
Matriz Guayaquil: 04-2893168
Sucursal Manta: 05-2612477

management@setmabas.com.ec
technical @setmabas.com.ec

Matriz Guayaquil:
8 (5 administrativos y 3 técnicos)

Sucursal Manta:
4 ( 1 administrativo y 3 técnicos)

Total: 12 personas.

Matriz Guayaquil: $ 21,920
Sucursal Manta: $ 15,975

Elaborado por: Hugo Cisneros Torres y Pamela Cisneros Mayorga


mailto:management@setmabas.com.ec
mailto:technical@setmabas.com.ec
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11.B Antecedentes de la empresa

11.B.1 Resefia de la empresa

SETMABAS S.A. es una compafiia ecuatoriana que desde 1984 se dedica a proveer de productos y
servicios exclusivos dirigidos a cubrir las necesidades del area de seguridad maritima, tanto a
compafiias maritimas nacionales como a buques mercantes de paso por aguas nacionales en los

puertos de Guayaquil, Manta, Puerto Bolivar y Esmeraldas.

Su Gerente General, el Sr. Hugo Marcelo Cisneros Torres, se inicié en la actividad de manera
independiente atendiendo a barcos de pasajeros de Galapagos con el servicio de reparacion de
botes neumaticos. Actualmente se maneja con once empleados entre ambas estaciones de servicio

y registra un capital empresarial de $ 132 575,97.

La matriz esta ubicada en Guayaquil. Esta se encuentra reconocida por la DIRNEA® y es estacion
autorizada de varios fabricantes de balsas.

En noviembre de 2000 se establece la primera sucursal en Manta, mientras que el nueve de julio de
2002 la empresa pasa finalmente a constituirse en sociedad anénima.

En 2002, las cuatro compafiias competidoras del ramo firmaron un acuerdo de cooperacién entre
ellas, (el mismo que fue firmado y notariado) donde se comprometian a establecer un limite
minimo de precios a ofertar a los clientes con el fin de poner punto final a 1a denominada “guerra

de precios” en la que se hallan inmersos, y a cooperar, prestandose entre si, productos o materia

! La Direccion Nacional de los Espacios Acuaticos (DIRNEA), es el organismo que representa la Autoridad Maritima

del Ecuador.
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prima en el momento que esta escaseara para alguno de ellos. Sin embargo, esta clausula fue

irrespetada por la competencia a los pocos dias de ser establecida.

La empresa cuenta ademés con la aprobacion de las Casas Clasificadoras?:
» Bureau Veritas
« Lloyd's Register
» Det Norske Veritas
« Germanischer Lloyd

« NKK (en proceso de aprobacion)

Hasta la presente se han realizado quince cursos internacionales con diferentes fabricantes:

- DSB

« RFD

* Fujikura

* Mitsubishi
*  Youlong

Debido al crecimiento de la compafiia durante los Gltimos afios se ha evidenciado un problema en
el manejo de la misma, puesto que muchas de las principales tareas y actividades se han
concentrado en una sola persona: el Gerente General por lo que la falta de delegacién ha

provocado que estas se desarrollen de manera poca eficiente.

2 En la industria de navegacion, son organizaciones no gubernamentales o grupos de profesionales con el objetivo de
promover la seguridad de la vida humana y propiedades (buques y plataformas offshore) asi como la proteccién del
entorno natural marino.


http://es.wikipedia.org/wiki/Buque
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11.B.2 Experiencia del dueio en el campo

11.B.2.a Servicio de inspeccion de balsas salvavidas

La experiencia del Sr. Hugo Cisneros, propietario y representante legal de SETMABAS S.A. se

inicia en el mes de Mayo de 1982, con la participacion en un curso de entrenamiento para dar

mantenimiento a las balsas salvavidas de los submarinos y buques de guerra de la Armada del

Ecuador, este curso fue dictado en la ciudad de Guayaquil por técnicos de la fabrica AUTOFLUG

de la Republica Federal de Alemania. Hasta la presente ha realizado quince cursos internacionales

con distintos fabricantes, contando actualmente con la aprobacion de ocho marcas de balsas

salvavidas.

Tabla 2 Experiencia y cursos sobre inspeccidon y mantenimiento de balsas salvavidas

Afo Lugar Formacion
1982 Ecuador P,rirr_1er curso de entrenamie_nto para balsas salvavidas dictado por técnicos de la
fabrica Autoflug, de Alemania.

1990 | Alemania | Curso de entrenamiento con balsas salvavidas DSB.

1994 | Alemania | Re-entrenamiento con balsas salvavidas DSB.

1997 Panama | Re-entrenamiento de balsas salvavidas DSB.

1999 Panama | Re-entrenamiento de balsas salvavidas DSB.
04/2001 | Panama | Re-entrenamiento con balsas salvavidas DSB.
12/2001 | Argentina | Curso de balsas salvavidas. Realizado con la firma RFD.
08/2002 Japdn Curso de balsas salvavidas Marca Fujikura y Mitsubishi.
09/2002 Chile Curso de balsas salvavidas RFD, Modelo SEAMASTER.
02/2003 | Panama | Re-entrenamiento con balsas DSB.
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12/2005 | Argentina | Re-entrenamiento RFD.

12/2006 | China | Curso de entrenamiento para balsas CSM y botes salvavidas.

03/2007 Brasil Curso de re-entrenamiento Fujikura-Mitsubishi.

12/2007 | Argentina | Curso de re-entrenamiento RFD.

12/2007 | China | Curso para inspeccion de botes y mecanismos de lanzamiento.

11/2008 | México | Curso de re-entrenamiento en Ciudad del Carmen — México.

Fuente: Sr. Hugo Cisneros Torres, Gerente General de Setmabas

11.B.2.b Servicio de inspeccion de botes salvavidas

En diciembre de 2007, el Sr. Hugo Cisneros fue certificado por la empresa Jiangyinshi Beihai
L.S.A. como inspector calificado para llevar a cabo la inspeccion de botes salvavidas, luego de
haber realizado un curso de entrenamiento en las instalaciones de la compafiia ubicadas en China.
Esto se da de acuerdo a la Regulacién 20.3.1,20.11.2.2, Capitulo 111 del SOLAS?, segin la cual se
establece que ‘“solamente las estaciones autorizadas por los fabricantes y/o estaciones que
demuestren experiencia y competencia en esta clase de trabajo pueden llevarlos a efecto”. Esta
Regulacién entra en vigencia en Julio de 2007 a partir del acaecimiento de una serie de accidentes
reportados, muchos de ellos fatales, debido a la falta de capacitacion por parte de los tripulantes de
los buques, a quienes anteriormente de les encargaba “inspeccionar” los botes salvavidas de la

embarcacion y sus correspondientes mecanismos de activacion.

% Es el Convenio Internacional para la Seguridad de la Vida Humana en el Mar o SOLAS (del inglés, Safety Of Life At

Sea), siendo el tratado mas importante de seguridad relativo a bugues mercantes.



http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s

20

11.B.2.c Servicio de inspeccion y recarga de extintores contra incendio

La experiencia con extintores contra incendios empieza en 1998, con una capacitacion recibida en
los talleres de una empresa con experiencia de la ciudad de Guayaquil y con la experiencia
adquirida desde entonces, principalmente con buques nacionales. Actualmente, el personal técnico
posee amplia experiencia en estos servicios y se atiende regularmente a muchas naves de bandera

extranjera que recalan en aguas nacionales y buques de bandera nacional.
11.B.2.d Servicio de inspeccion y recarga de bancos de CO2

La experiencia en trabajos con bancos de CO2 “se inicia 1997. En tal afio, su representante viaja a
Chile para un curso de capacitacion con equipos de respiracion en una Estacion colega en Punta
Arenas, donde tuvo ademas la oportunidad de conocer de cerca y recibir entrenamiento practico en

equipos contra incendios.
11.B.3 NUmero de trabajadores

Actualmente la compafiia cuenta con once trabajadores, de los cuales siete se ubican en la matriz

de Guayaquil, correspondiendo cuatro de ellos al area administrativa y tres al area técnica.

Tabla 3 Empleados de la matriz-Guayaquil de Setmabas

Nombre Cargo Experiencia en la compafia
Hugo Cisneros Torres Gerente General 28 afos
Melva Vergara Valdiviezo Contadora 6 afos

*Sistema fijo de extintor por gas de Diéxido de Carbono en los buques.
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Irma Costa Bazurto Secretaria 8 afos
Elsa Cisneros Torres Mensajera 6 afos
Carlos Gamboa Barco Jefe de Taller 7 afos
Ecuador Menoscal Zavala Técnico 8 afios
Freddy Merchan Gonzélez Técnico 2 afios

Fuente: Nomina de trabajadores de Setmabas

Por otro lado, en la sucursal de Manta se ubican cuatro miembros mas, de los cuales dos

desempefian tareas administrativas y los otros dos realizan labores técnicas.

Tabla 4 Empleados de la sucursal-Manta de Setmabas

Nombre Cargo Experiencia en la compafiia
Vanessa Garcia Garcia Ventas en el almacén 4 afos
Custodio Menoscal Zavala Jefe de Taller 7 afos
Gerardo Quishpi Yuquilema Técnico 3 afios
Hernan Macias Macias Ejecutivo de ventas y chofer 2 afios

Fuente: Fuente: Nodmina de trabajadores de Setmabas

11.B.4 Instrumentos y equipamiento

El empleo de los distintos equipos e instrumentos depende del trabajo a realizar, tales como tareas

de inspeccidn, recarga, pintado, inflado, pruebas hidrostaticas o de resistencia de los materiales.




11.B.4.a Inspeccion de balsas salvavidas

« Compresor de aire

Aspiradora de aire.

« Manometro de presion digital.

Balanza digital.

Pistola de aire caliente.

11.B.4.b Recarga de extintores

« Cargadora de polvo quimico.
« Cilindros de nitrégeno.

« Manometro reductor de presion de nitrégeno.

22
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11.B.4.c Pruebas hidrostaticas de alta presion

« Chaqueta de Agua.

« Consola de pruebas.

» Tecle eléctrico.

* Prensa neumatica.

« Compresor de aire.

« Luz de fibra optica.

« Magquinas secadora de cilindros.
« Acoples varios.

» Herramientas manuales varias.

11.B.4.e Inspeccion de Sistemas de CO2

« Medidor de nivel de CO2 por ultrasénico.
« Balanza de gancho manual.

» Herramientas manuales varias.
I1.C Diagnostico de la empresa

Después de realizar el diagndstico pertinente, se ha evidenciado que la compafia necesita
conseguir un mayor grado de profesionalizacion, situacion muy comun al tratarse de empresas
familiares ya que generalmente se dejan llevar por la inercia.

Se ha procedido a realizar un breve diagnostico para detectar algunos puntos que merecen especial
atencion, para lo cual se plantean seis preguntas. Del mismo, se obtuvo tan sélo una respuesta
positiva, lo que indica un nivel insuficiente del 17 % en el grado de profesionalizacion de la

empresa.
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Tabla 5 Diagnostico de grado de profesionalizacion de la compafiia

Inventario de la empresa familiar Sl NO
1 Las metas de la organizacion estan claramente definidas. X
2 Existe un plan estratégico a largo plazo por escrito. X
3 El consejo de administracidn se reline periddicamente. X

Existe un ambiente empresarial que permite el desarrollo de los miembros de la

generacion mas joven.

Existe una definicion precisa de puestos, todos tienen claro, incluido los

miembros de la familia lo que se espera de ellos en la empresa.

La toma de decisiones es descentralizada, se delega responsabilidad y

autoridad.

Fuente: Empresas familiares, Imanol Belausteguigoitia Rius, Pag. 248

11.C.1 Diagnostico de la situacion actual de la empresa en diferentes areas

I11.C.1.a Atencion al cliente

La atencion brindada, especialmente a clientes extranjeros no siempre ha sido muy oportuna. Las
solicitudes y cotizaciones realizadas por los compradores son tratadas incluso con dias de retraso,
lo que da lugar a que el cliente considere a la compafiia poco interesada, por lo que seguramente
prefieren acudir a la competencia. Una vez mas esto se debe a la poca disponibilidad del gerente en

tratar este tipo de asuntos.

A pesar de que las llamadas provenientes del extranjero no son muy frecuentes, estas no suelen ser
oportunamente atendidas ya que como se menciono, el gerente es el unico elemento bilingue

dentro de la compafiia y por ende el Unico capaz de tomar las Ilamadas realizadas en idioma inglés.
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El no siempre se halla dentro de la oficina, por lo que en esos momentos no existe nadie mas en

capacidad de proporcionar una respuesta eficaz a las dudas o requerimientos emitidos.
11.C.1.b Necesidad de servicio personalizado

En el momento que el gerente tenga mayor disposicion de tiempo y las actividades y funciones
estén correctamente designadas, el trato y servicio podra ser apropiado y personalizado. El
personal tecnico o el chofer es el encargado de realizar siempre la entrega de los dispositivos al
capitdn a bordo del buque, existiendo en ciertas ocasiones incluso inconvenientes debido a la
diferencia de idiomas en el momento de comunicarse. Por ello, el capitan generalmente pedia
hablar con el gerente via telefonica, perdiendo asi un valor agregado importante al no darse nunca

un trato directo con el representante de la compafiia.

I11.C.1.c Satisfaccion del cliente

Actualmente no se tiene un conocimiento verdadero del grado de satisfaccion al cliente ni se
realiza ninguna actividad dirigida a ello. Se conoce que para esta finalidad, anteriormente se
usaron encuestas dirigidas a clientes tantos nacionales como extranjeros pero desafortunadamente
este método no logré mantenerse pues del total de encuestados aproximadamente tan sélo el 5 %
proporciond una respuesta. Estas eran enviadas via e-mail y abarcaban aproximadamente dos
paginas, por lo que seguramente llenarlas resultaba bastante tedioso para el cliente o simplemente
este no disponia del tiempo suficiente en el momento, por lo que resultaba facil dejarlas de lado u
olvidarse de ellas. Por ende no se obtuvo ningun resultado significativo. A partir de ello, el tema

no volvié a retomarse.
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11.C.1.d Politicas de cobranza

La gestion de cobranzas es ineficiente. A pesar de constituir una funcién importante dentro de la
compafiia se la ha desempefiado como una actividad secundaria que es llevada a cabo por el

gerente de manera inconstante, cuando este dispone de un espacio de tiempo libre.

En toda empresa es necesario mantener politicas de cobranza efectivas que le permitan a la misma
mantener un flujo de efectivo adecuado. La compafia actualmente trabaja con politicas que
tienden a ser bastante “generosas” al no establecer un cobro de intereses por mora, no presionar
enérgicamente en el proceso de cobro y ser menos exigentes al establecer periodos para el pago de
las cuentas. Esto trae como consecuencia una demora en el tiempo de realizacion de las cuentas

por cobrar asi como un mayor riesgo de mora.
11.C.1.e Recuperacion de cartera vencida

La industria en general y por ende la compafiia, se manejan con la opcion de pago a treinta dias,
esperando que el cliente cancele sus cuentas en los términos convenidos dentro de este rango, mas
la mayoria sobrepasa aquel periodo y llega a concretar el pago mas alld del tiempo establecido.
Debido a esto la empresa se halla afrontando una situacién de liquidez no muy favorable. La

gestion de cobranzas se divide en dos areas:

» Cobranza a buques nacionales.

» Cobranza a buques extranjeros.

Las operaciones de cobro relativas a cubrir a clientes nacionales son llevadas a cabo via telefonica

por la secretaria de la empresa. No existe un reporte presentado a la gerencia donde se controle el
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avance y éxito de dicha actividad, por lo que incluso la realizacion de ciertas gestiones son
olvidadas de vez en cuando debido a la falta de registro y orden constatados. En caso de no obtener
respuesta de pago del cliente en un promedio de tres meses, se procede al cobro de $ 8 por gastos
en gestiones de cobranza y el de un porcentaje mensual equivalente a la tasa de interés bancaria del

11,5 % anual, correspondiente a intereses por mora, emitiendo la correspondiente nota de débito.

En lo que respecto al area de buques extranjeros, se ha evidenciado que el Gerente es el Unico
elemento que emprende este tipo de gestiones, el cual se encarga de enviar los recordatorios de
pago via e-mail ya que la diferencia de horarios y el alto costo de las llamadas internacionales
dificulta realizar esta labor de manera telefonica. Estos son enviados con dos o hasta tres meses de
retraso. También se ha constatado que no se lleva un registro del avance de los resultados

obtenidos en la gestion de cobranza ni un seguimiento a los clientes morosos.

I11.C.1.f Facturacion

La demora en la facturacién de los servicios a clientes extranjeros agrava la falta de liquidez de la
empresa. En el momento de entregar el trabajo al capitan, se adjuntan los certificados
correspondientes y una nota de entrega, la cual se la anexa a la factura para efectos del cobro via
transferencia bancaria. A pesar de que la factura debe emitirse inmediatamente después de llevado
a cabo el trabajo y ser enviada via e-mail a los armadores del buque atendido, esta es realizada por
el gerente con retrasos de hasta diez dias en algunos casos, demorando de este modo aun mas las
gestiones de cobranza. Esto se debe a la poca disponibilidad de tiempo del mismo, quedando como

una tarea secundaria pues la compafiia se enfoca mayormente a brindar el servicio con calidad y en
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el tiempo estipulado, dejando de lado el resto de actividades soporte que deberian ser igualmente

priorizadas para tener un desempefio eficiente e integral dentro de la empresa.

11.C.1.9g Marketing

No se han reforzado actividades de marketing y publicidad. Actualmente, la entrega de hojas
volantes y carpetas distintivas de la empresa a los capitanes constituye la Gnica forma de

promocion.

La compafiia cuenta con la frase promocional: “Trabajamos para salvar vidas”, mas no tiene un

logo distintivo, s6lo “letras representativas”, tal como se puede apreciar en la Figura 1.

Figura 1 Letras representativas de Setmabas

SETMABAS S.A.

Fuente: www.setmabas.com.ec
11.C.2 Resultados del diagndstico de la empresa

Los puntos débiles de la empresa se derivan de la falta de capacitacion profesional del gerente en
materia administrativa y financiera. Hasta el momento, la compafiia y sus procesos se han llevado
a cabo de manera empirica por lo que no se han registrado mayores niveles de eficiencia en el
desarrollo de sus actividades. No se cuenta con una planificacion adecuada por lo que los
problemas se van tratando segun estos se presentan, ni se establecen estrategias que permitan un
mayor crecimiento. Como otro punto a destacar se cuenta el hecho de que la gerencia acapara y se

encarga de dar tratamiento a los asuntos concernientes a todas las areas de la compafiia, ya sea que
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se traten de temas de ventas, promocidn, importaciones, cuestiones técnicas y/o administrativas, lo
cual no permite que se registre un desempefio mas eficiente (en la mayoria de los casos se es eficaz
pero no eficiente) de cada una de las actividades. Cabe mencionar ademas, que los tiempos de
respuesta a los pedidos de los clientes muchas veces son prolongados debido a la absorcion de
tareas de diversa indole por parte de una sola persona.

Como consecuencia, la empresa no ha podido expandirse -especialmente en el mercado de buques
nacionales- tanto como se esperaria, especialmente en Manta debido a la falta de supervision y
ausencia de una persona que lleve a cabo una administracion eficiente. La necesidad de una
estrategia de marketing efectiva no le ha permitido llegar a nuevos clientes, sin contar que tampoco
se lleva un seguimiento adecuado a la cartera de clientes actual. No existe una correcta asignacion
y delimitacion de tareas para el personal administrativo ni un capital disponible para reinvertir en
el proceso econdmico de la compafiia, pues todos los servicios prestados son cancelados con
crédito a treinta dias. Este compromiso generalmente no es respetado por el cliente y las

cancelaciones son realizadas luego de dos e incluso tres meses efectuado el trabajo.

11.C.3 Priorizacion de problemas

En base a las situaciones problematicas que registra la compafiia en las areas: administrativa,
financiera y de marketing, se ha procedido a nombrar a continuacién los puntos de mayor falencia

en orden jerarquico.
Area Financiera

1. Falta de liquidez. Esto no le permite a la compafiia tener un flujo de efectivo disponible

adecuado y por ende causa dificultades en el funcionamiento normal del negocio.
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Area Administrativa

2. Concentracion de actividades por parte de la gerencia. Constituye uno de los problemas
medulares pues le impide al Gerente concentrarse en su verdadera labor de direccion y
planificacion y por ende no permite un cumplimiento eficiente de las distintas actividades a

desarrollar.

3. Necesidad de capacitacion. El Gerente General no se encuentra capacitado en temas de
administracion, direccion y manejo de empresas familiares que le permitan lograr un

manejo mas eficiente de la compafiia.

4. Falta de mayor profesionalizacion administrativa. Una mayor organizacion y el
seguimiento de cada uno de los pasos para la administracion eficaz permitirdn conseguir un

mejor desempefio en el trabajo.
Area de Marketing

5. Ausencia de una estrategia o campafia de marketing. No se ha priorizado el promocionar

los servicios de la compafiia ni darla a conocer al mercado nacional e internacional.
I1.D Objetivo de la asistencia técnica
1.- Conseguir la eficiencia operativa y administrativa.
2.- Conseguir la satisfaccion del cliente, dando énfasis a una atencién oportuna.

3.- Ampliar la cartera de clientes.

4.- Lograr un posicionamiento como lider en el mercado de buques internacionales en Ecuador.
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I1.LE Alcances y limitaciones de la consultoria

Con el proceso de consultoria se buscara brindar las herramientas adecuadas a aplicarse tanto en el
area administrativa como operativa de la compafia. El proceso de asesoria tardara un aproximado

de tres meses y la Unica limitacion esté constituida por el presupuesto.
Las condiciones generales para llevar a cabo con éxito el trabajo de consultoria son:

+ Contratacién de personal.
» Capacitacion del asistente de gerencia y de la gerencia.
» Adquisicion de nuevas herramientas de trabajo.

« Contratacién de servicios de compafiia de marketing o publicidad
I1.F Descripcion de los trabajos a ejecutar y tiempos de ejecucion

El cronograma basado en las veinte semanas de trabajo muestra la distribucion de las distintas
actividades a desarrollar durante la asesoria y las horas empleadas para la realizacion de cada tarea,

que en total cuantifican un total de cincuenta y cinco.

Tabla 6 Cronograma del proceso de asesoria

Mes Semana Temas a desarrollar No. Horas empleadas
Marzo 4 Andlisis y decision del tema. 1 hora
Reunion con el gerente general para definir un 1 hora
diagnostico breve de la compafiia y detectar
1 principales problemas y falencias sobre las que se va
a trabajar.
Abril Elaboracién de solicitud para grupo de gestion. 1 hora
2 Entrega de solicitud de grupo de gestion.
Visita a la compaiiia, definicion de un diagndstico
4 mas profundo del negocio y establecimiento de los 3 horas

objetivos y resultados esperados.
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Descripcion de los antecedentes.
Visita a la compafiia y reunion con el gerente.

2 Analisis FODA. 3 horas

2 horas

Mayo Andlisis Cinco Fuerzas de Porter y estrategias
3 . 5 horas
correspondientes.
4 Andlisis de mercado. 4 horas
1 Reunion con el gerente y establecimiento de 4 horas
estrategias publicitarias y de mercadeo.
Reconocimiento de riesgos internos y externos, 2 horas
Junio 2 establecimiento de planes de contingencia y visita a
la compaiiia.
3 Estudio Financiero. 2 horas
4 Estudio financiero. 3 horas
1 Andlisis financiero del proyecto. 3 horas
2 Andlisis financiero del proyecto. 2 horas
Julio 3 Andlisis financiero del proyecto. 4 horas
4 Analisis financiero del proyecto. 3 horas
Visita a la compafiia. 2 horas
1 Elaboracién de conclusiones y recomendaciones. 2 horas
Agosto 2 Revision del documento y reunion con el gerente. 3 horas
4 Entrega del borrador.
Septiembre 1 Coordinacioén y elaboracion de la presentacion para 5 horas

la respectiva sustentacion.
TOTAL HORAS EMPLEADAS 55 horas

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga.

11.G Carta Gantt

La Carta Gantt °presenta de manera grafica la distribucion en el tiempo de las distintas actividades
correspondientes a la asesoria brindada. Las mismas se llevaron a cabo a partir de la tltima semana

de marzo hasta la primera de septiembre.

® Es una herramienta gréfica cuyo objetivo es mostrar el tiempo de dedicacién previsto para diferentes tareas o
actividades a lo largo de un tiempo total determinado.
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Tabla 7. Carta Gantt del proceso de asesoria a Setmabas

ACTIVIDADES

Reunion gerente

Breve diagnostico

Elaborac. solicitud
G.G.

Entrega de solicitud

Visita a la
compafiia

Diagndstico
profundo
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Andlisis financier

Visita a compafia

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

I1.H Resultados esperados de la consultoria

A través de la realizacion del trabajo de consultoria se espera atacar y solucionar los principales
problemas de la empresa, consiguiendo mejorar la eficiencia en las operaciones de la misma,
fidelizando la cartera actual de clientes, captando mayor mercado y posicionando la imagen de la

compafiia. Estas expectativas se han traducido a través de los siguientes objetivos:

» Cubrir la capacidad plena de atencion a buques en Guayaquil, abarcando hasta un promedio

de ciento noventa y dos buques al afio.
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» Cubrir la capacidad plena de atencion a buques en Manta, abarcando hasta un promedio de
ciento cuarenta y cuatro buques al afio.

« Abarcar la atencién al 70 % de buques extranjeros que arriban a puerto ecuatoriano.

« Abarcar la atencion al 30 % de buques nacionales en el mercado actual.

« Conseguir un tiempo de cobro de cartera de maximo treinta dias.
I1.1 Presupuesto

El presupuesto presentado contempla el costo de horas involucrado, materiales empleados, gastos

de movilizacion, comunicacion e internet.

Cabe mencionar que dentro del célculo del presupuesto se han considerado Unicamente cuarenta y
nueve horas de asesoria, pues actividades como el analisis y decision del tema y la coordinacion y
elaboracion de la presentacion para la respectiva sustentacion no forman parte de la misma, sino

que constituyen actividades a realizar con un fin netamente académico.

Tabla 8 Calculo de presupuesto necesario para ejecutar el trabajo de asesoria a

Setmabas
Elementos Costo
Horas 49 horas *$ 30 c/hora = $ 1470
Movilizacion (gasolina) $ 35
Comunicacion (celular) $ 40
Internet (cyber) 15 horas * $ 1 c/hora=$ 15
MATERIALES
Fotocopias $5
Carpetas, hojas, plumas, etc. $7
Costo total $ 1572

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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11.J Curriculum de competencias de los consultores

11.J.1 Pamela Andrea Cisneros Mayorga

Dentro de sus competencias se cuenta la tenacidad para perseverar en un objetivo hasta cumplirlo o
comprobar que no es alcanzable en un periodo razonable; la capacidad de planificacion y
organizacion, al establecer un orden apropiado de actuacion para alcanzar una meta; la
meticulosidad, al buscar la resolucién total de una tarea; la creatividad para proponer soluciones
imaginativas; el trabajo en equipo y la habilidad de la comunicacién escrita, al redactar las ideas

clara y correctamente, de manera que sean entendidas sin lugar a dudas.
11.J.2 Myrna Elizabeth Rivas Briones

Entre sus competencias se halla el espiritu comercial para entender aquellos puntos claves del
negocio que afectan a la rentabilidad y al crecimiento de una empresa; analisis numérico para
analizar, organizar y presentar datos numéricos como datos financieros y estadisticos; la capacidad
de trabajo en equipo, de delegar y de analizar problemas, al demostrar eficacia en el momento de
identificar un problema, buscar datos pertinentes al respecto, reconocer la informacién relevante y

encontrar las posibles causas del mismo.
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I11. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

I11.A Marco legal

SETMABAS S.A. es una empresa de servicios complementarios que se halla bajo la regulacion de

la Superintendencia de Compafiias y se acoge a su normativa y disposiciones.

La compafiia y sus actividades se manejan en torno a determinadas especificaciones, regulaciones
y recomendaciones establecidas en el marco legal internacional, y prescritas por la OMI y su

respectivo convenio de aplicacién, SOLAS®.
I11.B Caracteristicas de la sociedad’

Dentro de la escritura de constitucion de la compafiia se establece que:
Denominacion

“La empresa SETMABAS S.A. queda constituida como Compafiia Anénima el nueve de abril de

2002, de nacionalidad ecuatoriana”.
Duracion

“El plazo de duracion de esta sociedad serd de cincuenta afios, contados desde la fecha de

inscripcion del contrato en el Registro Mercantil™.

Objeto

® Ver anexo “Convenio SOLAS”. Fuente: http:www.directemar.cl
" Ver anexo “Escritura de constitucion de la compafifa”. Fuente: Escritura de constitucién de Setmabas
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“La compafia se dedicara a la importaciéon, compra, venta, distribucién e inspeccién de lo

siguiente:

» De balsas salvavidas

« Reparacion y venta de articulos inflables,

« Ventay recarga de extintores y Sistemas de CO2

« De todo lo relacionado a la ferreteria naval y aeronautica,

« De articulos pirotécnicos, aguas y raciones alimenticias para salvamento”.

Domicilio

“El domicilio principal de la compafiia es en el cantdn Montecristi, provincia de Manabi,

Republica del Ecuador”.

Capital

« “La compaiiia fija un capital autorizado de USD $ 1 600”.
« “El importe de capital suscrito es de USD $ 800, divididos en ochocientas acciones

ordinarias, nominativas y negociables de un valor de $ 1 cada una de ellas”.

Representacion legal

“La representacion de la compafiia tanto judicial como extrajudicial, la tiene el Gerente General,

actuando de forma individual”.
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IV. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

IV.A Historia del negocio ®

La preservacion de la seguridad maritima en el mar ha constituido siempre un objeto de gran
importancia, especialmente si se toma en cuenta que es una de las actividades de transporte que
mas frecuencia de uso registra a nivel mundial. A pesar de ello, el interés y la prioridad dada al
tema muestra un repunte luego del tragico accidente del RMS Titanic el catorce de abril de 1912.
Cabe mencionar que este no contaba con el nimero suficiente de botes salvavidas. Inicialmente se
establecié que eran necesarios cuarenta y ocho °botes, pero debido a que ocupaban gran espacio en
la cubierta y bajo el amparo de un reglamento obsoleto, se redujo el nimero a dieciséis, mas cuatro
semidesarmados. A fin de cuentas solo se tuvo cabida para 1 178 tripulantes de un estimado de 2
227. A raiz de ello se convoca en Londres, en el afio de 1913 la “Primera Convencion sobre
Seguridad de la vida en el mar”, que en 1914 adopta el primer Convenio internacional para la
proteccion de la vida humana en el mar, un conjunto de medidas elaboradas con el fin de prevenir
la serie de fallos que agravaron el accidente, el cual proporciona, entre otras indicaciones, el

minimo de botes salvavidas y otros equipos junto con procedimientos de emergencia.

Es ante esta nueva necesidad de servicio que SETMABAS S.A. se establece en el afio de 1984 en
Ecuador con el fin de suplirla y de proveer de productos y demas servicios afines dirigidos a cubrir
las necesidades del area de seguridad maritima, tanto en los puertos de Guayaquil, Manta, Puerto

Bolivar y Esmeraldas. Con el Sr. Hugo Marcelo Cisneros Torres a la cabeza y once colaboradores

& Ver anexo “Historia del negocio”. Fuente: “es.wikipedia.org”.
® Es un bote rigido o disefiado para salvar las vidas de las personas en caso de problemas en el mar.


http://es.wikipedia.org/wiki/Bote
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mas, la compafiia se ha manejado dentro del mercado ecuatoriano durante veinte y seis afios con
excelentes estandares de calidad y muy bien equipadas instalaciones y puntos de servicio tanto en

Manta como en Guayaquill.

IVV.B Mision, vision y objetivos de la empresa

Ya que no existia previamente una mision explicita en la empresa, se ha procedido a formularla,

basandose en los siguientes cuestionamientos:

« ¢Cudl es el proposito de la organizacién?
» ¢Cual es la actividad de la organizacion?
« ¢Quiénes son sus clientes?

* ¢Qué soluciones ofrece?

» ¢Cuél es su codigo ético?

Misién

Proveer de manera rapida, eficiente y cumpliendo con los mas altos niveles de calidad, tanto de
productos como servicios de seguridad maritima a nivel nacional, atendiendo a compafias
vinculadas con el &mbito maritimo y a buques nacionales y extranjeros, asegurando siempre una
atencion rapida, un trato amable y un trabajo honesto y de calidad, apoyado en un experimentado y
valioso equipo humano, que permita llenar las expectativas y requerimientos de todos y cada uno
de nuestros clientes, contribuyendo asi con el desarrollo de la industria naviera en el pais y

creciendo segun las exigencias del mercado.
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Vision

Ser la empresa lider del Ecuador en provision de servicios de seguridad maritima a buques

nacionales y extranjeros.
Objetivos

» Llevar a cabo la inspeccion y mantenimiento de balsas y botes salvavidas, recargas de
extintores/ bancos de CO2, entre otros servicios, y proveer de una dotacion oportuna de los
respectivos productos de seguridad maritima a compafiias navieras, etc.

» Brindar productos y servicios de calidad.

« Asegurar la satisfaccion del cliente.

» Desemperiarse con los mas altos estdndares de calidad.

« Cumplir con todas aquellas las leyes y reglamentos que rigen la actividad.

« Cubrir la atencién de los principales puertos del Ecuador, cumpliendo con los

requerimientos de tiempo del cliente y ofreciendo precios competitivos.
IV.C Estructura de la industria en general y del negocio en particular

La industria de provision y comercializacion de productos y servicios de seguridad maritima en el
Ecuador tiene sus inicios en el afio 1978, cuando la compafifa “PARFI” Ingenieros Inspectores
Asociados Cia. Ltd. decide abrir sus puertas al mercado nacional de inspeccion y mantenimiento
de balsas salvavidas. En 1982", una segunda compaiiia especializada en el ramo, “SETMABAS”,
se establece también en Guayaquil, apuntando a brindar el servicio de inspeccién y mantenimiento

de estos dispositivos de salvamento. Posteriormente dos empresas mas: “SEGMAR Y

1% Fuente: www.parfi.com.ec
! Fuente: www.setmabas.com.ec
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SEMAPORT” se suman a este oligopolio en materia de servicios de seguridad maritima. El

Gerente General de Setmabas, el Sr. Hugo Cisneros asegura que:

“La industria esta formada por empresas familiares pequefias, las mismas que para proporcionar
sus servicios deben de importar los insumos y productos a emplear y comercializar, puesto que
ninguno de ellos son fabricados en el pais. Otro de los requerimientos para operar es el contar con
la aprobacion de la Casa Clasificadora y del fabricante de la balsa salvavidas que se desea
inspeccionar, por lo que el obtener estas certificaciones constituye una de las inversiones mas
fuertes a realizar por cada empresa y cuyos cursos de reentrenamiento y actualizacion son llevados

a cabo periodicamente en el exterior”.

Cabe mencionar ademas, que con el paso del tiempo las empresas han ido diversificando sus
productos y servicios, ofreciendo hoy en dia servicios tales como inspeccion de botes,
programacion de Epirbs, “recarga de bancos de CO2, entre otros. No existen adn estaciones o
sucursales ubicadas en Esmeraldas ni Puerto Bolivar. La demanda de servicio en estos lugares es
suplida por las empresas ya mencionadas a través de la movilizacion de camiones y personal hasta

el punto de atencion.

Se trata de una industria donde el poder de negociacion del cliente ha pasado a constituir la fuerza
mas peligrosa para las empresas participantes del sector, puesto que la poca colaboracion y
compromiso existente entre las mismas le ha otorgado al comprador un poder de presion tal, que el

proveedor muchas veces opta por bajar sus precios con el fin de acaparar al cliente en cuestion.

12 Radiobaliza que emite una sefial en ciertas frecuencias posibilitando que su posicion sea determinada por medio de
un sistema satelital de radiogoniometria.
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Cabe recalcar que una de las prioridades del cliente en el momento de seleccionar su proveedor de
servicio es el nivel de precios, ya que no logra percibir la calidad del trabajo realizado, puesto que
la Unica manera de comprobarlo es en el momento de un naufragio, donde los dispositivos y

equipos deben ser utilizados.

El cliente no se halla presente en el momento de la inspeccion, ni observa el procedimiento en las
instalaciones de los talleres, por lo que no tiene certero conocimiento de los materiales que se
emplean, las condiciones en las que se trabaja ni mucho menos el tipo de elementos y su validez
con los que se equipan las balsas de salvamento, tales como raciones alimenticias, agua
debidamente empacada y con el registro sanitario correspondiente, kit de primeros auxilios,
pirotecnia, etc.). Esta ha sido la manera tradicional de competencia por afios, y no parece percibirse
un posible cambio en su enfoque dentro de la industria. Mas a pesar de todas estas barreras queda
claro que el potencial del mercado ecuatoriano puede ser aun explotado y aprovechado dentro del
contexto de la industria actual, logrando brindar un servicio de calidad sin dejar de ofertar un muy

buen precio.

IVV.D Descripcion de los principales servicios y productos

IVV.D.1 Servicios
La compafiia actualmente brinda los siguientes servicios:
IVV.D.1.a Inspeccion de Balsas Salvavidas

Se traslada la balsa a las instalaciones del taller, se procede a sacarla del contenedor y abrirla para

revisar sus dispositivos, chequear la fecha de caducidad de sus elementos, botiquin de auxilios,


javascript:;
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pirotecnia, entre otros y a reemplazarlos si es necesario. Se llevan a cabo pruebas regulares y

mandatorias de presion y resistencia de las costuras, pruebas de inflado con gas.
IVV.D.1.b Inspeccién de Botes Salvavidas**

Se lleva a cabo (a bordo) la inspeccién y prueba de los botes salvavidas, mecanismos de
lanzamiento, frenos, cables y motor. Existen dos tipos de pruebas a realizar, estas son anuales o

quinquenales.

IV.D.1.c Inspeccion de Bancos de CO2*
Consiste en medir a bordo del buque y mediante ultrasonido, el contenido de cada botella de CO2.

IV.D.1.d Recarga de extintores contra incendios

Se abre el extintor y se vacia el producto o se lo determina mediante pruebas de pesaje, segln sea

el tipo: FOAM®®, PQS", CO2", etc.

1VV.D.2 Productos

Todos los productos son importados de paises como Suecia, Alemania, Inglaterra, U.S.A., Canada,

China, entre otros.

IV.D.2.a Balsas salvavidas SOLAS™

13 Ver anexo “Bote salvavidas”. Fuente: www.setmabas.com.ec

% Fuente: Sr. Hugo Cisneros Torres, Gerente General de Setmabas

15 Ver anexo “Banco de CO2”. Fuente: www.setmabas.com.ec

16 Agente extintor liquido para fuegos producidos por combustibles.

7 polvo quimico seco. Agente extintor para combatir incendios producido por la combustién de materiales sélidos.
18 Agente extintor para todo tipo de fuegos.

¥ Ver anexo “balsa salvavidas”. Fuente: www.setmabas.com.ec
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La balsa constituye un dispositivo constituido por una serie de cadmaras de aire que permiten
mantenerlo a flote con el fin de permitir la supervivencia en el mar de los tripulantes de aquella
embarcacion que ha sufrido un naufragio. Esta es inflada automaticamente en un lapso aproximado
de doce segundos, estd provista de un equipo de emergencia y por cuestiones de seguridad sélo

debe ser activado en situaciones que verdaderamente lo ameriten.

Certificacion SOLAS

Es una normativa de aplicacion mundial que trata puntos relativos a la resistencia y fabricacion de
las balsas salvavidas, las mismas que para su elaboracién debe seguir una serie de pardmetros
sumamente estrictos, de alli su alto grado de confiabilidad. Se conoce ademés, que entre algunos
requisitos que la balsa debe cumplir para obtener tal certificacion estan la facilidad para el
abordaje, debe contar con suficientes elementos de seguridad para la supervivencia, doble cubierta,

doble acceso, aprobar exitosamente determinadas pruebas de estabilidad, etc.

Caracteristicas

“Toda balsa salvavidas esté fabricada de modo que, una vez a flote es capaz de resistir treinta dias
de exposicion a la intemperie, sea cual fuere el estado de la mar, y est4 construida de tal manera
que cuando se la deja caer al agua desde una altura de 18 metros, tanto ella como su equipo pueden
seguir funcionando correctamente. Esta provista de un toldo que protege a los ocupantes de la
exposicion a la intemperie y que se levanta automéaticamente cuando la balsa esta a flote. Este
proporciona aislamiento contra el calor y el frio y su color interno es de un color que no ocasione
molestias a los ocupantes. Cada entrada esta claramente indicada y estd provista de medios de

cierre, ajustables y eficaces que son abiertos facil y rapidamente desde el interior y el exterior de la
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balsa, de modo que permitan ventilarla pero impidan la entrada de agua de mar, de viento y de

frio”. (Prescripciones generales aplicables a las balsas salvavidas, cybertesis.uach.cl, Pag. 18)

Equipamiento

El equipo de una balsa para aguas abiertas generalmente esta constituido por:

*  “Un arco inflable y una capota color naranja equipada con bandas reflectantes de alta
densidad que facilitan la localizacidn nocturna.

« Una sefalizacion eléctrica alimentada por una pila activa al agua de mar.

« Un sistema de recuperacion del agua de la lluvia y de una apertura de vigilancia.

+ Dos flotadores superpuestos independientes que configuran las bolsas de agua
estabilizadoras.

» Una escalera de acceso y una sangla de recuperacion.

« Un fondo en composite espumado y aluminizado que retiene el calor corporal, aisla del frio
y ofrece una proteccion eficaz contra la hipotermia.

« Un equipo completo (alimento, raciones de agua dulce, material de sefializacion, etc.)

totalmente guardado en bolsas”. (Balsas salvavidas, www.cibernautica.com.ar, parr.3)

1VV.D.2.b Botes de rescate SOLAS

Se trata de botes completamente equipados y de uso pesado, cuyos mecanismos de flotacion estan

hechos de Hypalon/Neoprene, material que presenta un alta resistencia a la radiacion ultravioleta.


http://www.cibernautica.com.ar/
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IV.D.2.c Botes de uso militar y uso general

Desarrollados para uso profesional en fuerzas armadas, organizaciones de rescate y para la

navegacion en general.
IV.D.2.d Epirbs o radiobalizas®®

Es una radiobaliza empleada en las embarcaciones que se activa manualmente o en contacto con el
agua de mar y permite identificar una determinada posicién por medio de un sistema satelital y

permite facilitar las tareas de blsqueda y rescate. Tiene su propia fuente de energia eléctrica.
IV.D.2.e Respondedor de radar (SART)

A pesar de ser de uso obligatorio en los bugues mercantes, esta constituye una de las piezas menos
conocidas en seguridad maritima. Al ser activado se transmite una sefial que se refleja en los

radares de otras embarcaciones.
IV.D.2.f Bengala de paracaidas®

Se trata de un cohete dispuesto en el interior de un contenedor que es capaz de elevarse trescientos

metros 0 mas, gracias a un propulsante.
I\VV.D.2.g Bengalas de mano

Se activa por accion mecénica cuya llama humeante es empujada lejos por el viento.

2 .
% Ver anexo “Epirbs”. Fuente: www.setmabas.com.ec
2 Ver anexo “Bengala de paracaidas”. Fuente: www.setmabas.com.ec
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IVV.D.2.h Sefal de humo

Se lo emplea abordo para indicar o sefialar peligro en el dia. Al emitir humo esta debe ser arrojada.
IV.D.2.i Agua potable para emergencias®

Se trata de agua purificada para situaciones de emergencia y que por ende, tiene un uso racionado.

IV.D.2.j Raciones alimenticias®’

Son raciones de alimentos especificamente formuladas para situaciones de supervivencia,
proporcionando una dieta diaria equilibrada minima con limitada disponibilidad de agua potable, y

disefiadas especificamente para el personal en situaciones de peligro.
Se cuenta ademas con:

* Arosy chalecos salvavidas

+ Pistolas lanzadoras de sefiales con cartucho
» Lanzacabos

« EEBDs

« Equipos de respiracion

« Extintores de CO2, PQS, FOAM

« Luces para aros y chalecos salvavidas

« Mangueras y pitones contra incendios

« Trajes contra incendios, entre otros.

%2 Ver anexo “Agua para emergencia”. Fuente: www.setmabas.com.ec
2% Ver anexo “Raciones alimenticias”. Fuente: www.setmabas.com.ec
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IV.E Analisis FODA

A continuacion se exponen los factores internos (fortalezas y debilidades) y externos

(oportunidades y amenazas) que afectan el funcionamiento y desarrollo de la empresa.

Tabla 9 Analisis FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

Fortalezas Oportunidades

«Amplia  experiencia técnica y formacion = <El comercio internacional del Ecuador es

profesional internacional del propietario. realizado via maritima en un 90 %.

+Alta calidad del servicio. « Ampliar nexos de trabajo con navieras.

*Precios competitivos. *Es posible explota el potencial pesquero de
+Se importa directamente de los fabricantes. Manta, ademas de nuevos mercados.

*Dependencia reducida de proveedores externos al = <Posible de dragado en el puerto de Manta
disponer de equipos propios para recargas de aire, ~ permitira la entrada de buques de quinta
pruebas hidrostéticas, etc. generacion.
*Presencia en Manta.
«Se cuenta con el mayor nimero de calificaciones y
aprobaciones para la realizacion de los trabajos de
inspeccidn de botes y balsas salvavidas.
» Personal técnico altamente calificado.
+Se cuenta con excelente infraestructura y uno de
los mejores talleres a nivel de Sudamérica.

«Sitio Web en dos idiomas.
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Debilidades

«Centralizacion de tareas por parte de la gerencia.
*No existe un plan estratégico ni presupuestos.
+Falta de delineamiento de las tareas de empleados
administrativos.
Falta de delineamiento en los procedimientos de
trabajo.
*Demora en facturacion de servicios.
*Poco control en gestiones de cobro.
« Atencion al cliente poco oportuna: un 15 % de las
solicitudes no son contestadas oportunamente.
+Falta se seguimiento a la cartera de clientes.
» Se desconoce la perspectiva y el grado de
satisfaccion del cliente.
+Falta de promocion en marketing y ventas.

+Falta de personal bilingte.

Amenazas

« Alto poder de negociacion del cliente.
«Forma de cobro de servicios: crédito a treinta
dias.

» Competencia desleal.

» Trabas burocréticas y gubernamentales para
tramites de importacion y despacho de
autorizaciones, para atencion a buques por
parte de la CAE.

“monedas

« Fortalecimiento  de duras”,

correspondientes a los mercados de

importacion (yen, libra esterlina, euro, etc.).

Elaborado por: Hugo Cisneros Torres y Pamela Cisneros Mayorga

IV. F Cinco Fuerzas de Porter

Se considerara una puntuacion de uno al siete, donde “uno” refiere a que el item tratado contribuye

a que la fuerza pertinente sea mas débil, mientras que “siete” se interpreta como sumamente fuerte.

IV.F.1 Grado de rivalidad

El grado de rivalidad en la industria se registra como el més alto de todas las Fuerzas de Porter,

considerando que existen actualmente cuatro empresas dentro del ramo, de las cuales SETMABAS
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S.A. ocupa el tercer lugar en atencion a buques de bandera nacional y el segundo en atencion a
buques de bandera extranjera. Todos son negocios familiares.

Tabla 10. Participacion de las empresas en el mercado ecuatoriano de prestacion de

servicios de seguridad maritima a buques nacionales y extranjeros.

Mercado SETMABAS PARFI SEMAPORT SEGMAR Total
Nacionales 18 % 25 % 15% 42 % 100 %
Extranjero 35% 40 % 10 % 15 % 100 %

Fuente: Sr. Hugo Cisneros Torres, Gerente General de Setmabas

Los costos fijos no son significativos, puesto que la energia consumida por la maquinaria y
herramientas para el trabajo técnico es minima, siendo esta superada por el costo de mecanismos
de comunicacion y oficina secundarios como teléfonos, celulares y aire acondicionado. Debido al
gran potencial maritimo del Ecuador, este sector puede ser verdaderamente explotado, mas esto se
rige a politicas comerciales, de desarrollo y demanda del mercado, las mismas que constituyen una
fuerza que el gobierno debe saber potenciar, buscando mayor eficiencia en la operacion de puertos,
apertura de fronteras y estimulando la economia para lograr que el pais consiga ser mas atractivo al
mercado internacional. No hay mayor diferenciacion de productos, pues todos desemperfian
basicamente las mismas funciones del mismo modo, siendo estos importados generalmente de
Europa, EEUU, Canada y/o China. Del mismo modo, el tipo de servicio prestado es casi idéntico,
diferenciandose un poco por factores tales como la puntualidad, precios, etc. Los materiales,
instalaciones y herramientas empleados, al no necesitar ser tan especializados, establecen barreras

de salida no muy fuertes dentro de la industria.
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Tabla 11 Grado de rivalidad

Aspectos Puntaje

Concentracion y equilibrio 6

Crecimiento de la industria

Diferencias de productos

Identidad de marca

Barreras de salida

3
6
7
Diversidad de competidores 6
7
8

Promedio 5,83

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

IV.F.2 Amenaza de nuevas entradas

La facilidad que tienen nuevos competidores de entrar a la industria es media, considerando que no
existe diferenciacion ni una fuerte identidad de marca en el mercado. Los costos de distribucion no
son muy grandes ya que solo se contemplan factores tales como mantenimiento de camiones,

combustible, pago de horas extra, etc.

La operacion en la industria no se basa en economias de escala ni de alcance. Como una
importante barrera de entrada se establece la linea de aprendizaje o experiencia adquirida en el
campo, principalmente en términos técnicos, puesto que para contar con conocimientos previos en
la industria es necesario haber laborado o estado al tanto de las operaciones y técnicas de trabajo
en una empresa similar. Es incluso de este modo como muchos se han iniciado. EI conocimiento
en el campo técnico puede considerarse uno de los activos principales y mas valiosos para iniciarse
en el negocio. A pesar de ser un mercado algo desleal competitivamente hablando, pues muchas

empresas suelen irrespetar clausulas y adoptar estrategias poco éticas para asegurar ganancias, no




53

se ha constatado casos de represalias tomadas por los competidores para impedir la entrada de una

nueva compafia en la industria.

La Unica marca de balsas salvavidas que mantiene contrato de exclusividad a nivel nacional es
VIKING, siendo esta correspondida por PARFI. Cabe destacar que una cantidad considerable de
buques llegan al Ecuador con balsas de este tipo. La posibilidad de acceso a los insumos
(productos de seguridad maritima), requiere de una serie de autorizaciones previas, tramites y
requisitos a cumplir: en el caso del agua y raciones alimenticias, es necesario contar con el registro
sanitario y la autorizacion respectiva del Ministerio de Salud, por otro lado, para importar
pirotecnia es preciso contar con la autorizacion del Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas, la
misma que debe ser renovada afio a afio, mientras que para la importacion de productos tales como
extintores, equipos de respiracion y polvo quimico desde China, es necesario cumplir con las
regulaciones INEN. Cabe recalcar ademas que los procesos de importacion son bastante lentos y
poco eficientes, ademas, siendo los productos muchas veces objeto de encarecimiento. Estos sélo

pueden conseguirse a nivel internacional.

Tabla 12 Amenaza de entradas

Aspectos Puntaje
Experiencia adquirida en el campo 2
Acceso a insumos necesarios 2
Economias de escala 6
Requerimientos de capital 3
Aprobaciones (marcas y clasificaciones) 2
Identidad de marca 6
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Represalias esperadas 5

Promedio 3,71

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

1VV.F.3 Amenaza de sustitutos

Al tratarse de una industria primordialmente de servicios, resulta algo méas dificil el hallar
sustitutos adecuados. En este caso no existen tales, pues no hay industria que pueda prestar de
manera efectiva o pertinente servicios como mantenimiento e inspeccion de balsas salvavidas,
recarga de extintores, etc., puesto que es necesaria una calificacién y mdultiples certificaciones y

aprobaciones para desempefiar actividades de seguridad de este tipo.

Tabla 13 Amenaza de sustitutos

Aspectos Puntaje
Desempefio relativo de precios de los sustitutos 1
Propension del comprador a sustituir 1
Grado de sustituibilidad 1
Promedio 1

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

IV.F.4 Poder del comprador

El perfil principal del cliente tiende a priorizar puntualidad y precios. Su poder de negociacion es
bastante alto, considerando que la poca concentracion de las empresas que brindan el servicio, no
existe una mayor diferenciacion ni una identidad de marca establecida, pues ninguna se halla

realmente posicionada en la mente del cliente.




Tabla 14 Poder del comprador
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Aspectos Puntaje
Concentracién de compradores vs. Concentracion de empresas 7
Volumen de compradores 4
Productos sustitutos 1
Sensibilidad a los precios 5
Impacto sobre la calidad/desempefio 6
Diferencias de productos 6
Identidad de marca 7
Promedio 5,14

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

IV.F.5 Poder del proveedor

El poder total del proveedor resulta ser medio, pues existe una gran cantidad de proveedores a

nivel internacional en cuestion de productos, los productos no tienen mayor grado de

diferenciacion y por tanto sus precios son similares. El costo del transporte al pais es asumido

enteramente por el cliente. La industria no compra en volimenes, pues parte de la mercancia

solicitada es perecible, como en el caso de la pirotecnia, ademas el mercado no demanda mayores

cantidades. No existen sustitutos.

Si se habla del poder de negociacion que los fabricantes de balsas salvavidas tienen sobre las

empresas de la industria es mucho mayor, puesto que sin la aprobacion o autorizacion respectiva,

las empresas se servicios del ramo no tienen el aval para atender o inspeccionar las balsas de

buques con la marca correspondiente, traduciendose en una pérdida de clientes potenciales y de
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ingresos para las compafiias del sector. Es por esta razon que no se tiene otra opcion que acceder a
las exigencias y condiciones de los fabricantes, tales como la compra periédica de balsas

salvavidas, repuestos originales y obligaciones similares.

Tabla 15 Poder del proveedor

Aspectos Productos Marcas de balsas
Concentracién de proveedores 2 5
Importancia del volumen del proveedor 6 7
Diferenciacién de insumos 1 7
Costos de distribucion de proveedores y 1 1

empresas en la industria

Presencia de insumos sustitutos 7 7
Promedio parcial 34 5,4
Promedio final 4.4

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

IV.F.6 Fuerza predominante en la industria

La fuerza predominante en la industria esta dada por el grado de rivalidad actual, seguido por el
poder del comprador. La lealtad del cliente estd condicionada en la mayoria de los casos a los
precios ofrecidos, por lo que cada empresa prefiere optar por simplemente disminuir su margen de
ganancia para acaparar o llamar al cliente de la competencia, lo cual merma seriamente las

ganancias y la rentabilidad del negocio.

Como se puede apreciar, es de suma importancia mantener una estrategia debido al cambiante

entorno en el que se halla inmersa la industria. Se puede observar que tan sélo la fuerza pertinente
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a la amenaza de sustitutos registra un puntaje realmente bajo. La falta de diferenciacion en el
segmento, y el débil posicionamiento de las empresas en la mente del cliente no sélo fortalece el
grado de rivalidad sino que da pie a que nuevos competidores puedan incursionar con mayor
facilidad en el negocio. La falta de sustitutos disminuye el poder del comprador, lo que vuelve méas
atractivo y rentable la industria en cuestion. Se trata de una industria con gran potencial, de un
segmento desafiante y con grandes posibilidades de ser explotado, siempre y cuando se disponga

de un adecuado proceso de planificacion.

Tabla 16 Fuerza predominante de la industria

Orden Fuerza Puntaje
1 Grado de rivalidad 5,83 ptos.
2 Poder del comprador 5,14 ptos.
3 Poder del proveedor 4,4 ptos.
4 Amenaza de nuevas entradas 3,71 ptos.
5 Amenaza de sustitutos 1 pto.

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

V. EQUIPO GERENCIAL

V.A Estructura organizacional

Actualmente la compafiia cuenta con un solo organigrama tanto para la matriz de Guayaquil como
para la sucursal de Manta. A la cabeza se encuentra el gerente general y por debajo de él se ubican

los siguientes elementos:
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En Guayaquil se cuenta con una secretaria, una mensajera y una contadora para el departamento

administrativo y un jefe de taller con sus respectivos auxiliares (dos).

Por otro lado, en Manta se dispone de dos vendedores y un jefe de taller con su correspondiente
auxiliar de trabajo. No se cuenta con una cabeza que controle el desarrollo y desempefio de la

sucursal.

Figura 2 Organigrama inicial de la compaiiia

l GERENCIA GENERAL |
1
l GUAYAQUIL | MANTA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINIS TRATIVO TECNICO ADMINIS TRATIVO TECNICO
—— |

Jefe Vendedor Vendedor Jefe
Secretaria Contador Mensajero
detaller No.1 No.2 detaller
[

|

Técnico Técnico )
Tecnico
No.1 No.2

Fuente: Registros Setmabas

V.B Funciones

V.B.1 Matriz Guayaquil

Existen dos departamentos que estan bajo el mando de la gerencia: administrativo y operativo.
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Gerente General

Hace el papel de técnico cuando es necesario en el taller y durante las inspecciones de botes
salvavidas, prepara la documentacién para los tramites de importacién, atiende e-mails, trata con
clientes, realiza las cotizaciones, lleva a cabo la promocién de la compafiia, la gestién de cobros a
buques internacionales y la emision de certificados de inspeccion de los distintos trabajos. Lleva a
cabo todo tipo de actividades que se le presenten en el camino, menos actividades contables, por lo
que no dispone del tiempo necesario para realmente centrarse en la direccion de la compafiia.
Secretaria

Se encarga de coordinar con las navieras el programa de los buques y actualizarlo, dar respuesta
via telefénica a los distintos requerimientos y solicitudes de los clientes, realizar las gestiones de
cobro a los bugues de bandera nacional y facturar los servicios y productos vendidos.

Contadora

Se dedica a llevar la contabilidad general de la empresa y asistir a la gerencia en asuntos de
importaciones.

Mensajera

Se encarga de dar lugar a todos los tramites pertinentes fuera de oficina, tales como entrega de
facturas, pago de servicios, etc.

Técnicos

Tres técnicos se encargan de realizar los trabajos de inspeccion y a la vez cumplen la actividad de
chofer cuando sea necesario. Uno de ellos cuenta ademéas con la responsabilidad adicional de

desempefiarse como de Jefe de taller.
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V.B.2 Sucursal Manta

La sucursal de Manta tampoco cuenta con un organigrama correctamente delimitado (mucho
menos que el de Guayaquil) que permita establecer la relacion y posicion ocupacional de cada uno
de los empleados. Se conoce con menos claridad. No se conoce con claridad el nombre de los
cargos ocupacionales ni las tareas o funciones a desempefiar. No existe una cabeza designada en

Manta que coordine y supervise las actividades en el lugar.

Vendedor

Existe un representante de ventas que se encarga de promocionar los servicios de la empresa en

este puerto y a la vez cumple funciones de chofer.

Vendedora (almacén):

Se encarga del punto de ventas o almacén donde se ofrecen diversos productos relacionados a la
actividad. Se ocupa de la atencién al cliente, facturacion, gestiones de cobro y ventas.

Técnicos

Existen dos técnicos que se encargan de realizar los trabajos de inspeccion de balsas, extintores,

etc. Uno de ellos hace el papel de Jefe de taller.
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V.D Cultura empresarial

Se han desarrollado las politicas generales de la empresa, establecer los valores a reforzar y a

elaborar un codigo de ética que pueda regir la conducta del personal y de la gerencia dentro de la

compafiia.

V.D.1 Politicas generales

Realizar todo trabajo con excelencia, apoyados en una supervision continua.

Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y reclamos
considerando que el fin de la empresa es el servicio a la comunidad.

Definir por escrito, el tiempo maximo de respuesta de todo requerimiento interno o externo,
es responsabilidad de cada una de las areas.

Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa, para lo cual
deberan conocer los procedimientos a fin de orientarlos.

Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.

Desterrar toda forma de paternalismo y favoritismo, cumpliendo la reglamentacion vigente.
Los puestos de trabajo en la empresa son de caracter polifuncional; ningun trabajador podra
negarse a cumplir una actividad para la que esté debidamente capacitado.

Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos humanos mediante

acciones sistematicas de formacion.

2 Ver anexo “Experiencia previa de los miembros del equipo gerencial”. Fuente: Curriculums trabajadores Setmabas.
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+ Todas las actividades son susceptibles de delegacién, tanto en la accion como en su
responsabilidad implicita.

» Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos de la organizacién.

« Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad, a fin de coordinar y
evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear soluciones.

* Mantener en la empresa un sistema de informacién sobre los trabajos realizados en

cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos.

V.D.2 Valores

Los valores que actualmente estan presentes en la organizacion son:

« Calidad

» Honestidad
Estos se ajustan al proceder y convicciones de la compafiia, mas no son suficientes. Si bien no son
solo importantes, sino necesarios para cumplir correctamente con las metas organizacionales y
administrativas, es imprescindible complementarlos con ciertas caracteristicas que permitan definir
una ventaja competitiva sustentable, y por ende, marcar la pauta para lograr un auténtico proceso
de direccién organizacional. Es por ello que se ha detectado la importancia de priorizar en la

practica y aplicacion de valores adicionales, pero no menos relevantes, tales como:

« Liderazgo: establecer una direccion empresarial y saber transmitirla y llevarla a cabo.
« Puntualidad: en la respuesta a los clientes, entrega de pedidos, etc.
« Amabilidad: con los clientes, especialmente por parte de la gerencia, por ejemplo en

cuestiones de cobranzas.
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» Innovacion: Actualizacion, modernizacion de tecnologias, procesos y procedimientos de
operar en la empresa, logrando un nivel de diferenciacion.

« Compromiso: por parte de los empleados con respecto a su labor en la compafiia, esto es
dar mas de lo que se espera de ellos, haciendo también suyos los objetivos institucionales.

» Eficiencia: en toda la cadena y sistema de valores de la empresa.
V.D.3 Cédigo de Conducta®

Se enuncian y describen los principios y estdndares de conducta adecuados a seguir dentro de la
empresa, con el fin de afianzar en todo momento un ambiente de trabajo ético, honesto, productivo

y armonioso.

VI. ANALISIS DE MERCADO
VI.A Estudio especifico de mercado

VI1.A.1 Mercado maritimo mundial

Se conoce que: “mas del 90% del comercio mundial se transporta por mar. Es casi imposible
cuantificar en términos monetarios el valor del comercio mundial que se transporta por mar. Sin
embargo, la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD) calcula
que los bugues mercantes contribuyen a la economia mundial con unos 380 000 millones de
dolares de los Estados Unidos por concepto de fletes, lo cual equivale a aproximadamente el 5%
del comercio mundial total. EI comercio maritimo suele calcularse en toneladas- millas, es decir, el

tonelaje transportado multiplicado por la distancia recorrida. En 2003, por ejemplo, el sector

% Ver anexo “Cédigo de conducta”. Fuente: Sr. Hugo Cisneros Torres, Gerente General de Setmabas.



64

transportd unos 6 200 millones de toneladas una distancia aproximada de cuatro millones de
millas, lo cual arroja la asombrosa cifra de 27 billones de toneladas- millas”. (El transporte

maritimo mundial: una vision panoramica, www.mtc.gob.pe, parr. 1).

Se sabe que: “El transporte maritimo internacional crecié un 3,6 por ciento en 2008, pero este
aumento fue inferior al del afio anterior y al previsto y coloca a la industria en una dificil situacion.
Se calcula que en 2008 se transportaron por barco 8 170 millones de toneladas de mercancias. El
transporte de materias primas secas como hierro, carb6n, grano, aluminio o fosfatos, que
representa cerca de una cuarta parte del comercio maritimo, creci6 un 4,7 por ciento, frente al 5,7
por ciento que aument6 en 2007. El tr&fico portuario mundial de contenedores crecidé en un
porcentaje estimado en el 4 %, situdndose en 506 millones de TEU en 2008. Los puertos de China
continental absorbieron aproximadamente el 22,6 % del volumen total de ese trafico. El declive en
el crecimiento de este comercio maritimo es mas grave para la industria porque tiene lugar
justamente cuando la flota mercante mundial ha ampliado su capacidad. A principios de 2009, la
capacidad de la flota alcanzd los 1 190 millones de toneladas de peso muerto, lo que supuso un
aumento del 6,7 por ciento respecto a enero de 2008, y esto fue en respuesta a los pedidos que se
habian hecho antes de estallar la crisis financiera mundial, cuando la industria esperaba que

siguiera aumentando la demanda”. (Estudio del Transporte Maritimo 2009, UNCTAD?®)

%6 Conferencia de Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo


http://www.mtc.gob.pe/
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Figura 3 Crecimiento en volumen de comercio de mercancias por region geografica

Growth in the volume * of merchandise trade, by geographical region, 2006-2008

{percentages)
Exports Countries/Regions Imports
2006 2007 2008 2006 2007 2008
8.5 6.0 2.0 WORLD 5.0 6.0 20
8.5 5.0 1.5 North America 6.0 2.0 -2.5
1.5 35 0.0 European Union (27) 7.0 3.5 -1.0
1.5 4.5 3.0 Africa 10.0 14.0 13.0
30 4.0 3.0 Middle East 55 14.0 10.0
4.0 3.0 1.5 South and Central America® 15.0 17.5 15.5
13.5 11.5 4.5 Asia 8.5 8.0 4.0
22.0 19.5 8.5 China 16.5 13.5 4.0
6.0 1.5 6.0 Commonwealth of Independent States (C1S)  20.5 20.0 15.0

Sowrce: WTO press release: World trade 2008, prospects for 2000, March 2009,

El transporte maritimo constituye el impulso de la economia mundial que promueve el comercio
exterior, contribuyendo enormemente con el crecimiento de los paises en vias de desarrollo al ser
una importantisima fuente de ingresos para el mundo. A pesar de parecer contradictorio, los paises
subdesarrollados se encuentran actualmente ocupando las primeras posiciones en algunos de los
sectores auxiliares de mayor relevancia en la rama del transporte maritimo. También cumplen un
papel importante como propietarios de buques y navieros, en el sector de la construccion y

reparacion de buques y en el de los servicios portuarios, entre otros.

Finalmente se sefala que: “la expansion constante que sigue experimentando el transporte
maritimo se traduce en beneficios para los consumidores de todo el mundo a través del bajo costo
de los fletes, que siguen disminuyendo en términos reales. Gracias a la creciente eficacia del sector

en cuanto medio de transporte y a la mayor liberalizacién econdémica, las perspectivas de que el
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sector continde creciendo siguen siendo firmes. El afio 2008 fue un punto de inflexion importante
en la historia de la economia y el comercio mundiales. La restriccion del crédito provocada por la
crisis financiera mundial, junto con la menor demanda de mercancias y servicios de transporte,
redujeron el ritmo de crecimiento del comercio maritimo internacional en 2008. Al mismo tiempo,
la oferta de nuevos buques siguié creciendo. Este aumento fue el resultado de pedidos hechos antes
del comienzo de la crisis financiera, cuando el sector aun esperaba que el crecimiento de la
demanda siguiera siendo alto, esperanza que no se concretd”. (El transporte maritimo mundial:

una visién panoramica, www.mtc.gob.pe, parr. 4).

Figura 4 Crecimiento economico mundial 2006 — 2009

World economic growth, 20062009 *

(annual percentage change)

Region/country " 2006 2007 2008 2009°
WORLD 3.9 3.7 2.0 27
Developed economies 2.8 25 0.7 -4.1
af which:
United States 2.8 20 1.1 -3.0
Japan 2.0 24 -6 -6.5
European Union (27) 3l 29 0.9 -4.6
of which:
Germany 3.0 2.5 13 -6.1
France 2.4 2.1 0.7 -3.0
Italy 1.9 1.5 -1.0 -5.5
United Kingdom 2.9 3.1 0.7 -43
Developing economies 7.2 73 54 1.3

of which:

China 11.1 11.4 0.0 7.8

India 9.7 9.0 3 50

Braxil 4.0 5.7 5.1 -0.8

South Africa 5.4 5.1 3.1 -1.8
Transition economies 7.5 8.4 54 -6.2

aof which:

Russian Federation 6.7 8.1 5.6 -8.0

Fuente: WTO ress release : World trade 2008, prospects for 2009, March 2009.


http://www.mtc.gob.pe/
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VI1.A.2 Transporte maritimo nacional

Ecuador es un pais que basa méas del 90 % de su comercio exterior por via maritima, contando asi
con varios puertos a nivel nacional como son: el de Guayaquil, Manta, Esmeraldas, Puerto Bolivar,
entre otros. Cada buque, sea este de cabotaje o internacional, genera una gran demanda de
diferentes tipos de servicios, tales como avituallamiento, tratado aguas lastre, gestion de desechos,
reparaciones, servicio de estiba y desestiba, de seguridad maritima, abastecimiento de combustible,
entre otros. Esto conlleva a que se desarrollen en el mercado distintos tipos de empresas
especializadas, dispuestas a brindar los servicios demandados, los mismos que no se hallan entre

los servicios prestados propiamente por el puerto.
VI1.B Identificacion del Mercado

Varios afios han pasado desde que algunas de las mayores catastrofes maritimas se suscitaron,
ocasionando no solo cuantiosas pérdidas economicas sino de muchas vidas humanas. Ante esta
situacion las Autoridades Maritimas se centraron en elaborar una serie de normativas y convenios

de seguridad, surgiendo asi la Convencion Internacional para la Seguridad Maritima.

Todo buque requiere de diferentes tipos de servicios, siendo uno de estos el de Seguridad
Maritima, el mismo que se halla cubierto por regulaciones y convenios internacionales. Este
servicio se basa en proveer de productos y servicios dirigidos a cubrir las necesidades del area de
seguridad maritima, lo que comprende la inspeccion de balsas y botes salvavidas, extintores,
equipos de respiracion, bancos de CO2, programacion Epirbs, y de otros mecanismos de
salvamento, y es requerido por compafiias maritimas nacionales y buques de cabotaje o de

extranjeros de paso por aguas ecuatorianas.



Figura 5 Movimiento Puertos Ecuador 2007

PARTICIFACION

TOTAL DE CARGA
PUERTOS PORCENTUAL ARMIBADAS
Autondad Portuana e Guay agul aT7Zr 200 2418078 7% B3I 1.348
Autondad Poriuana de Puero Bolvar 129.TBB 1.653 538 % 0% 509
Autoridad Poriuana de Manta 451.991 134.048 9% 2% 235
Autondad Porfuana WEE-‘ITIM'JE 511.755 228416 1% 4% 257
totaL] asoes|  sae3s080 100% 100% 2349

Fuente: www. gpmanta. gov. ec

1.650
1.500
1.350
1.200
1.050

200

€00
300
0

750 -
450 -
150 -

Naves de Trafico Internacional Arribadas segun el Puerto

1.348

2007

S09

Fuente: www.apmanta.gov.ec

235

Figura 6 Movimiento de TEUS 2003 — 2007
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EVOLUCION DE LOS TEU's MOVILIZADOS POR AUTORIDADES PORTUARIAS
2003-2007
AUTORIDADES
PORTUARIAS 2003 2004 2005 2006 2007
APE 1524 1.275 3.335 28.650 45.038
APM 21600]  25033| 38748 14269 2912
APPB 23827  22503| 22546 23625 36640
APG 468509| s16.557| s67608| 603693 sor.622
PRIVADOS 101.861 99.908 115.638 142.437 212.108
TOTAL | 515550] ses3es| 632237] 670237] es2.212|
EVOLUCION DE LOS TEU's MOVILIZADOS POR
AUTORIDADES PORTUARIAS
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Fuanta: www. apmanta. gov. ec

VI1.B.1 Mercado actual

El mercado que abarca actualmente la empresa se reparte de la siguiente manera:

VI1.B.1.a Guayaquil

Buques de bandera extranjera

Se atiende mayormente a buques pertenecientes a este segmento.



Buques de Bandera nacional

VI1.B.1.b Manta

Se trabaja principalmente con buques pesqueros de cabotaje.

V1.B.2 Mercado potencial

Aungue no existen datos estadisticos disponibles del nimero de buques que atracan al Ecuador y
que necesitan del servicio de inspeccion de balsas, se han empleado los datos historicos y
registros de la empresa con el fin de manejar un estimado de la demanda y establecer la

capacidad de atencion de la compafiia.

Se conoce que se atiende un promedio de tres buques en Guayaquil por semana, cuando la
compafiia se halla en la capacidad de atender cuatro, mientras que en Manta se trabajan

actualmente dos buques semanales, cuando se podria abarcar tres.

Tabla 17 Capacidad de atencidén a buques en servicio de inspeccion de balsas

salvavidas vs. mercado cautivo actual

Puerto Mercado cautivo Capacidad de atencién Capacidad ociosa
Guayaquil
123 192 35,94 %
54,19 %
Manta
104 144 27,78 %
45,81 %

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Actualmente el 41 % de los buques atendidos por la compafiia son extranjeros y el 59 % restante
son nacionales. Con este proyecto, se apuntara atender un 70 % de buques extranjeros y un 30 %
de buqgues nacionales. Esto se esperara lograrlo gracias a las varias estrategias de mercado ya
mencionadas anteriormente, a través de las cuales, se buscara acaparar la porcion de mercado

gue aun no ha sido cautivo por parte de la empresa.

Tabla 18 Atencidn a buques de cabotaje y extranjeros

Buques nacionales Buques extranjeros
Situacion actual 41 % 59 %
Obijetivo 30 % 70 %

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Se identifica como mercado potencial a todos los buques que:

* Requieran del servicio mencionado, sin importar bandera.

« Atraquen en puerto ecuatoriano.

» Estén calificados con Lloyd’s Register, Bureau Veritas, Germanischer Lloyd’s, DNV o
NKK (en el caso de atencion a balsas salvavidas).

« En caso de inspeccién de balsas salvavidas, estas correspondan a las marcas: DSB, RFD

(durante_un tiempo limite), Autoflug, Seetex, Fujikura, Mitsubishi, Samgong o Youlong.

No existen datos disponibles acerca del tipo de la marca de balsas que tiene cada buque que
atrague en puerto ecuatoriano, necesite servicios y pertenezca a las Casas de Clasificacion

anteriormente mencionadas, por lo que no es posible estimar la demanda real.
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V1.C Descripcion de las regiones, segmentos o nichos
Se ha procedido a clasificar a los segmentos de mercado a apuntar segun los siguientes criterios:
VI1.C.1 Segun puerto de arribo

En Guayaquil se tiene:

« Contecon « Tres Bocas
« Fertisa « Andipuerto
* Banana Puerto » Caraguay

« Trinipuerto * La Molinera

Ademas de Manta, Puerto Bolivar, Esmeraldas y Posorja.

VI1.C.2 Segun la necesidad de servicio:

La empresa esta autorizada y en capacidad de prestar los siguientes servicios:

 Inspeccion Balsas Salvavidas
 Inspeccion Botes Salvavidas
 Inspeccidn equipos contra incendios
 Inspeccidn equipos de respiracion

« Pruebas Hidrostaticas Baja presion
« Pruebas Hidrostaticas Alta presion

» Programacion de EPIRS
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VI1.C.3 Segun la Casa de Clasificacion con la que se halle el buque registrado:

* Lloyd’s Register * Det Norske Veritas * Bureau Veritas

En el afio 2010 se llevo a cabo el proceso de aplicacion y calificacion con Germanischer Lloyd.

Actualmente se tramita la aprobacion con la Casa Clasificadora NKK.

» Nippon Kaiji Kyokai

VI1.C.4 Segun la marca de balsas salvavidas:

« DSB « CSM » Samgong
« RFD « Seetex *  Youlong
* Fujikura « Autoflug

VI1.D Mercado Objetivo, nichos de mercado y bloques de compradores

Se ha procedido a analizar el mercado objetivo de la compafiia, basdndose en las autorizaciones y

clasificaciones con las que cuenta para la atencién de balsas salvavidas, puertos a llegar,

demanda de determinados servicios, etc.



Tabla 19 Nichos y mercado objetivo

74

Tipo de Necesidad de Casa Marca
Puerto Bandera e .
buque servicio clasificadora balsas
y Lloyd’s
Carga Inspeccion Balsas
GUAYAQUIL . DSB
General Salvavidas Register
Carga Inspeccion Botes Det Norske N
Seliiizeell Salvavidas Veritas Al
Granel
Trinipuerto Inspeca_on €quIpos Bureau Veritas CSM
_ contra incendios
5 Containero | Nacional
anana Inspeccion equipos de |  Germanischer
respiracion Lloyd S
Puerto
oz . NKK
Fertisa Pesquero Inspeccion 'grgjes ot Autoflug
inmersion (en proceso)
Tres Bocas FITEIES I?Bh/c;)rostatlcas Rina Samgong
Pasajeros _ _
Andipuerto PITEITES 'X/(é,rOStatlcas Russian Register | Youlong
ABS Mitsubishi
Caraguay Quimiguero Programacion de
EP IS Korean
La Molinera RFD
Register
Extranjera
MANTA Tanquero Alineamiento de Giro Registro Ruso Viking
Compas
Pruebas cables
Gasero CCS Zodiac
PUERTO de gruas
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BOLIVAR
ESMERALDAS
Velero BKI Toyo
Rinave
POSORJA Duary
Portuguesa
Alineamiento de Giro
Yate
Compas

GALAPAGOS IRS Elliot

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga y Myrna Rivas Briones

No existe interés por operar en Galapagos puesto que el mercado no presenta expectativas de
crecimiento. Las Leyes de Proteccién no permiten que una compaiiia creada en el continente se
asiente en las islas con el 100 % de las acciones, por lo que la Unica manera de establecerse en el
lugar seria a través de la formacion de una asociacion con colonos o residentes legales de

Galapagos.

VI.E Investigacion de mercado, encuestas y resultados

VI1.E.1 Encuesta de satisfaccion al cliente. '

Se desarrollard una breve encuesta tanto en espafiol como en inglés. Se la entregard de
personalmente y se la realizara y retirara en el momento de entrega del trabajo. Se llevaran los

registros respectivos de los resultados obtenidos.

27 Ver anexo “Formato de encuesta de satisfaccion al cliente”.




VI1.E.2 Agencias navieras
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La compafiia debera apuntar y buscar un mayor acercamiento a las principales agencias navieras

del pais, por lo que se ha procedido a realizar el estudio pertinente con el fin de identificar

aquellas que maés arribos coordinan en el pais. Los datos referidos se basan en un promedio

mensual de buques arribados en el afio 2009.

Tabla 20 Principales agencias navieras y su participacion en mercado ecuatoriano.

Promedio de buques atendidos

Buques atendidos

Agencia (mensual) (%)

J.M. Palau Agencia de Vapores 28 15,3
Naviera Marnizam 27 14,75
Transoceanica 23 12,57
Pormar transportes Pormar 18 9,84
Oceanbat 16 8,74
Maersk del Ecuador 11 6,01
Maritima ecuatoriana Marsec 10 5,46
Hamburg Sud Ecuador 9 4,92
Bluepac Shipping Agency 9 4,92
Inchcape Shipping Services 9 4,92
Agencias y Representaciones 8 4,37
Investamar

Transportes Maritimos Bolivarianos 8 4,37
Andinave 7 3,83

Fuente: www.apmanta.gov.ec




Figura 7 Porcentaje de buques arribados por naviera

Buques arribados

TRANS MARITIMOS
BOLIVARIANOS
4% N ANDINAVE

INVESTAMAR 4%

BLUEPAC INCHCAPE_L‘H@ e

SHIPPING - 5%

5% -

HAMBURG MARNIZAM
Sub - 15%
5%

JIML PALAU
15%

MAERSK TRANSOEEANICA
6l 13%
MARSEC OCE’S‘EBAT PORMAR
R & 10%

VI1.E.3 Marcas de balsas salvavidas
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Se ha procedido a realizar un estudio de las marcas a las que estan vinculados los buques que

arriban méas frecuentemente a los terminales portuarios de Guayaquil y Manta, y a las que por

ende, la empresa debe apuntar a buscar o mantener su aprobacion. Las marcas resaltadas en azul

son aquellas con las que la empresa mantiene representacion actualmente. La compafiia no puede

contar con la certificaciéon de las marcas Viking y Zodiac debido al contrato de exclusividad que

mantiene con la empresa PARFI. Se ha analizado que se deberia dejar de lado la representacion

de las marcas Samgong y RFD puesto que representan tan solo el 2,20 % cada una del total de

balsas inspeccionadas en el afio. Cabe mencionar ademas que fue acertada la certificacion con

Youlong puesto que es la quinta marca mas frecuente en lo que refiere a inspeccion de balsas

salvavidas.
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Tabla 21 Frecuencia de atencion e inspeccion de balsas salvavidas llevadas a cabo

por la compafiia en el afio 2009 segin su marca

Marca de la balsa Balsas atendidas Porcentaje (%)

DSB 60 26,43
Fujikura 42 18,5
Viking 28 12,33
Zodiac 27 11,89
Youlong 21 9,25
Autoflug 19 8,37
CSM 16 7,05
Samgong 5 2,20
RFD 5 2,20
Otros 4 1,76
Total 227 100

Fuente: Registros de servicio Setmabas 2010

VI.F Analisis de la competencia

La empresa mantiene valiosas fortalezas frente al resto de competidores, entre las que se destaca
el gran numero de calificaciones y aprobaciones internacionales, que le permiten tener un mayor

alcance y atender a un mayor segmento de clientes, tanto nacionales como extranjeros.

En contraste, PARFI ha conseguido una importante ventaja competitiva, pues mantiene un
contrato de exclusividad con una de las marcas de balsas salvavidas que mas presencia tiene en

buques extranjeros: VIKING, por lo que SETMABAS no puede apuntar a calificar con tal
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fabricante, al menos durante los diez afios que dura tal clausula. A pesar de ello, es la Unica
marca autorizada con la que cuenta, traduciéndose en un gran poder de negociacion por parte de
su proveedor, pues entre sus demandas y exigencias se halla la compra de una gran cantidad de
repuestos originales anualmente. Cabe mencionar también, que muchas de estas acreditaciones
han sido retiradas a varios de los competidores debido a procedimientos poco transparentes y
honestos en sus operaciones, siendo impedidos de trabajar con ciertos buques ya que no cuentan

con la aprobacion requerida.

Tabla 22 Caracteristicas de la competencia

Empresa Marcas (balsas) | Sociedades clasificacion Pagina web Instalaciones
Shanghai ABS
SEMAPORT Dacheng BV Regular Regular
ABS
Viking BV
PARFI Youlong DNV Muy buena Regular
NKK
SEGMAR Zodiac LR No tiene Regular
DNV g

Fuente: Sr. Hugo Cisneros Torres, Gerente General Setmabas

Una debilidad que debe ser fortalecida inmediatamente es la poca presencia en puertos
nacionales con fines de publicitar los servicios de SETMABAS, razon por la cual PARFI ha
logrado entrar en un mayor grado en el mercado de buques extranjeros, que resulta ser mucho
mas rentable que el segmento nacional, pues entre otras razones, son mucho mas responsables en

sus cancelaciones de pago.
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SETMABAS ademas cuenta con las mejores y mas modernas instalaciones® en cuestion de
talleres para inspeccion y recarga, cumpliendo siempre con todas y cada una de las regulaciones

necesarias para su funcionamiento, a diferencia de la competencia.

VIl. ESTRATEGIAS DE MERCADO

VII.A Consideraciones Internacionales, nacionales y locales

Ya que la gran afluencia de buques bananeros (Puerto Bolivar) y pesqueros (Manta) afecta
directamente al rubro del negocio, se ha procedido a analizar la demanda de ambos mercados
ecuatorianos, puesto que el flujo de trabajo de la compafiia se halla directamente relacionado con

la situacion de estos escenarios.

VII.A.1 Puerto Bolivar: Mercado bananero?

Puerto Bolivar es un puerto de carga de banano principalmente, 97 % del total de carga
movilizada del puerto es banano. Dividido en 52 % como carga general (Cajas de banano), 46 %
banano paletizado y 2 % en contenedores. EI 3 % restante de la carga del puerto son
importaciones de bobinas de papel y fertilizantes en funda. Actualmente se encuentra en proceso
de concesion, dividiendo al puerto en dos terminales.

El comercio de la provincia tiene su pilar fundamental en el puerto maritimo de Puerto Bolivar
que por el volumen de carga que moviliza es el segundo puerto de importancia del pais. Las
actividades del puerto se hallan reguladas por la Autoridad Portuaria que dentro de su area tiene
todas las instalaciones necesarias para la movilizacion, almacenamiento de mercaderias y para
los tramites aduaneros y bancarios. Puerto Bolivar es un puerto bananero por excelencia ya que

moviliza el 80 % de la produccion bananera ecuatoriana. Por su ubicacidn geogréafica es también

%8 Ver anexo “Taller de balsas Parfi vs. Setmabas”. Fuentes: www.parfi.com.ec; www.setmabas.com.ec
2 Fuentes: edisonizquierdo.com/bolivar.htm; www.explored.com.ec
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el puerto natural para la region del austro (Azuay y Loja). Aproximadamente cuatrocientos
barcos ingresan a Puerto Bolivar anualmente y el principal rubro de ingresos lo constituye las
tasas que pagan las naves para la utilizacion de las facilidades portuarias. El puerto cuenta con un
sistema semimecanizado para el embarque de las cajas de banano que anteriormente llevaban los
estibadores sobre los hombros hasta las bodegas refrigeradas de los barcos, lo cual provocaba
enfermedades en este personal debido a los continuos y bruscos cambios de temperatura. El
banano se exporta también en “containers" refrigerados. Una de las aspiraciones de las
autoridades del Puerto es la de lograr diversificar sus operaciones a fin de que las autoridades de
la Marina Mercante no lo encasillen s6lo como puerto bananero sino que también faciliten sus
operaciones en el comercio de importacion y exportacion de otros productos.

En el afio 2010, segun las proyecciones y si no se produce ningin fendmeno climético
imprevisto, las exportaciones bananeras alcanzaran las doscientos setenta o doscientos ochenta
millones de cajas. Pronto se llegara a trescientos millones. Esto se debe a un aumento
significativo de la productividad, en menor grado a las renovaciones de las plantaciones, y las
nuevas siembras incentivadas por los altos precios promedio anuales en los ultimos tres afios; a
pesar de las dificultades por la distancia a los mercados consumidores y al arancel impuesto por
la Comunidad Europea. Lo preocupante es la ausencia de una politica preventiva e integrada del
negocio bananero. Las decisiones y acciones ain se hacen de manera aislada y fragmentada.
Cabe mencionar que el Gobierno actualmente promueve el llamado “Plan Nacional del Banano”
con el fin de tratar de integrar el negocio como una sola industria. Se debe tratar de aportar al

pais con productividad, con ingreso de divisas, con orden, para que este negocio prospere.
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Ecuador aumentd ventas de banano a UE* y Cono Sur entre enero-abril

2010%

Ecuador aumenté sus ventas de banano a la Unién Europea y al Cono Sur (Argentina, Chile y
Uruguay) entre enero y abril del presente afio, en comparacion con el mismo periodo de 2009.
Ademas, la fruta ecuatoriana logré una mejor acogida en mercados de Oriente Medio, debido a
las dificultades de produccion que afront6 Filipinas, el principal abastecedor de banano a esa
zona. En los primeros cuatro meses de este afio, diecisiete de los veintisiete paises que forman el
blogue europeo importaron $ 354 000 000 en banano ecuatoriano, mientras que en el mismo
lapso de 2009 la cifra fue de $ 278 300 000. Sin embargo, la Asociacion Ecuatoriana de
Bananeros del Ecuador advirti6 que aun no es posible predecir si el crecimiento de ventas

continuard, pues la crisis econdmica que afecta a la UE desde 2009 todavia se mantiene.

En cuanto a la exportacion de la fruta al Cono Sur, la Unidad del Banano de la Subsecretaria de
Agricultura del Litoral indicé que la recuperacion en las ventas de banano responden a que
Ecuador supo aprovechar las coyunturas. Chile, Argentina y Uruguay compraron mas fruta
ecuatoriana y hasta abril pasado la facturacion a ese destino fue de $ 33 700 000, siete millones
mas que hace un afio. Ecuador logrd colocar en esos mercados un nuevo tipo de oferta, una caja
de bananos a menor costo, que permitié que la fruta del pais andino incrementara su penetracion.
El Cono Sur demand6 menos banano ecuatoriano en el primer cuatrimestre de 2009, porque a ese
destino ingresd fruta de Bolivia, Paraguay, Brasil y Perd, segin informacion del Ministerio de

Agricultura proporcionada a EI Comercio. Esos paises, por ser vecinos de los del Cono Sur, no

% Unién Europea
31 Fuentes: www.ecuavisa.com; www.ecuadorinmediato.com


http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/ecuador-aumento-ventas-de-banano-a-ue-y-el-cono-sur-entre-enero-y-abril-2010-416840.html
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/ecuador-aumento-ventas-de-banano-a-ue-y-el-cono-sur-entre-enero-y-abril-2010-416840.html
http://www.hoy.com.ec/tag/445/union-europea
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tienen aranceles, por lo tanto su fruta es mas barata que la ecuatoriana, que si paga un impuesto
de entre el quince y dieciséis por ciento. Por ese motivo, Ecuador cred en este afio la llamada
"caja de aprovechamiento", una presentacion de segunda calidad cuyo precio al productor es de
$ 2,50, $ 1,5 dolares menos que la denominada “caja de primera”. Con esa estrategia, el pais
andino recupero este afo la venta de cerca de 200 000 cajas que habia dejado de vender en 2009.
De otro lado, un mercado atipico, que le dio mas espacio a la fruta ecuatoriana, fue Oriente
Medio, donde se exportaron 1,5 millones de cajas entre enero y abril pasados, lo que supone un
crecimiento del 144,4 %, en comparacion con similar periodo de 2009. Filipinas, el principal

proveedor de banano a Oriente Medio, vio reducir su produccion por fenémenos atmosféricos.

Ecuador también consiguié una nueva ruta hacia China, ya que una empresa de ese pais asiatico,
CSAB, decidio transportar muestras del banano de la variedad "orito”. CSAB transportaba
banano a China desde Chile, lo que le demandaba unos 40 dias, pero con la oferta ecuatoriana, la

fruta llega a su destino en veinticinco dias, sefiala un reporte de EI Comercio.

VI1.A.2 Manta: Mercado pesquero®

El sector pesquero, sin lugar a dudas, ha sido, es y serd siempre la base fundamental para el
desarrollo y crecimiento econdmico, asi como arménico de la ciudad de Manta. Manta, es el
primer puerto pesquero del Ecuador y el primero en desembarques de atun a lo largo del Pacifico
Sur Oriental. En este puerto se concentra el 75 % de la flota pesquera atunera y el 74 % de la
pesca blanca del Ecuador y se cuenta con las caracteristicas adecuadas de acceso directo a las
areas de pesca, asi como a la facilidad de acceso a los diversos insumos y servicios necesarios

para poner en operacion una flota. En la provincia de Manabi, se combinan algunos factores de

%2 Fuente: www.apmanta.gov.ec; www.ecuadorexporta.org


http://www.apmanta.gov.ec/
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ventajas comparativas para el desarrollo de la actividad pesquera, como el de la tradicion
pesquera de la poblacion, la ubicacion geografica, la infraestructura portuaria y aérea, el acceso
vial a los principales mercados de consumo como Guayaquil y Quito, junto con la cercania a
Santo Domingo de Los Colorados - eje de comercializacién del consumo interno en el pais.
Datos de interes

« Exportaciones: $ 251,3 millones y 139 mil toneladas en el afio 2008

» Crecimiento: 23,1 % en valores y 15,3 % en toneladas entre 2004-2008

» Principales Destinos: Estados Unidos, Japon y Colombia

» Principales productos: Filetes de pescado (frescos y congelados) y harina de pescado
El mercado de filetes y harina de pescado en expansion
La demanda mundial por pescado y sus elaborados en 2008 fue de alrededor de 56 934 millones
de dolares, registrando un incremento del 4,8 % con respecto al 2007. Los grandes compradores
mundiales en 2008, segun su participacion en las importaciones mundiales, fueron:
Japén (13 %), Estados Unidos (10 %), China (8 %), Alemania (5 %) y Francia (5 %).
V11.B Estrategias de servicio y precio

Se delinearan factores tales como el servicio a ofertar, precios, plaza a la que estan dirigidos y

medios y estrategias de promocion de los mismos (4 P’s del marketing):
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VI1I1.B.1 Servicio

Se trata de un servicio de inspeccién, mantenimiento, recarga, reparacion y certificacion de
dispositivos de salvamento maritimo. Esto incluye dispositivos tales como balsas y botes

salvavidas, extintores, bancos de CO2, Epirbs, etc.

Servicio personalizado

Actualmente, al establecerse la atencion directa y personalizada con el cliente como una de las
actividades propias del gerente y haber delegado muchas de sus funciones a otros cargos, este
podra estar disponible e ir directamente como representante de la empresa y establecer un trato
adecuado con el capitan del buque, un trato cara a cara que muchas veces es necesario tanto para
aclarar cualquier cuestionamiento de la otra parte como para afianzar el lazo de confianza con él

y la compafiia, teniendo un valioso valor agregado.

VI1.B.2 Precio

Se trata de precios bastante competitivos e incluso por debajo de los ofertados por la
competencia. Se buscard mantenerlos ya que por el momento la empresa no conoce los costos de
cada linea de servicio con el fin de establecer un precio basado en costos reales, proceso que

debera emprender.

VI1.C Estrategias distribucidn, penetracion y venta personal

VII.C.1 Plaza

Abarca todos los terminales portuarios de Guayaquil, Manta, Puerto Bolivar, Posorja y Manta,
excepto Galapagos. La compariiia se enfoca mayormente a brindar servicios en Guayaquil y
Manta pues es alli donde se ubican la Matriz y la sucursal de la empresa respectivamente, pero

también se atienden Ordenes de servicio en otros puntos del pais siempre que exista
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disponibilidad de tiempo. Por el momento no se considera la apertura de una nueva sucursal para

la atencion de algun otro puerto del Ecuador.

VI11.C.2 Estrategias de penetracién y promocion

A continuacion se detallan las estrategias que contribuiran a difundir y posicionar la imagen de la
compafia en la mente del cliente. Cabe mencionar que no existen costos significativos de
distribucion a mas de los correspondientes a los gastos de transporte, los cuales se especificaran
en el apartado financiero.
La promocidn de la compafiia estara dirigida principalmente a:
» Armadores
» Capitanes

« Agencias navieras
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Se la realizara por medio de:

» Cartas de presentacion
* CD’s o videos de presentacion

e E-mails

Contando en los primeros casos con la atencion personalizada del gerente de la

compafiia. Posteriormente se detallaran las estrategias a seguir dentro de este rubro.

VI11.C.2.a Creacion de logo

Con el fin de afianzar la imagen de la compafiia y posicionarla en la mente del cliente se
procedera a crear un logo distintivo, el mismo que no necesariamente debera ser color
naranja o representar tan sélo la imagen de una balsa salvavidas, ya que la competencia
se promociona a través del mismo formato. Se calcula que la creacion del mismo tendra

un costo de $ 500. Este proceso tardard un aproximado de veinticinco dias.

VI11.C.2.b Posicionar pagina web en primer lugar dentro del buscador®

En el momento de ingresar al buscador de Google la frase “inspeccion de balsas
salvavidas”, se obtiene que el link de la empresa se ubica en el sexto lugar, estando en el

primero la principal competencia.

Aungue pueda parecer un detalle poco significante, se sabe que por tendencia lo mas
probable es que la persona interesada escoja o haga clic en el primer link que aparece en
el listado, por lo que se buscara ubicar la pagina de la compafiia en primer lugar. De este

modo, al realizar la busqueda seré la primera que se muestre al usuario.

# Ver anexo “Posicionamiento de las paginas de Setmabas y Parfi en el buscador de Google”
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Para esta finalidad, se contrataran los servicios de la compafiia que desarroll6 la pagina
web de la empresa. De esta manera se espera obtener un mayor nimero de visitas y por
ende dar a conocer mas la compafiia. Ademas es comun que la gente le atribuya mayor
confianza o un valor superior a la primera de la lista pues interpretan que debe haber
una justificacion para se halle en esa posicion. Se lo aplicard para el buscador tanto

espafiol como en inglés.

Cabe mencionar que seria apropiado resaltar en ella todas las fortalezas y ventajas que
presenta la empresa frente a la competencia. Mostrar un bloque de noticias acerca de las
novedades dentro de la empresa, como inicio de procesos para la obtencién de una
nueva acreditacion, oferta de una nueva linea de productos, adquisicion de nueva
tecnologia o equipos, etc. También se recomienda insertar un mapa digital (Google

Maps) donde se muestre claramente la ubicacion de la compafiia.
VI11.C.3.b P4gina **APG + Seaweb™®

El empleo conjunto de las siguientes herramientas virtuales permitird crear un banco de
datos de todos aquellos buques que arriben o estén por arribar al puerto de Guayaquil.

Esto se logra ingresando a la pagina web www.apg.gov.ec, en donde se muestra el

trafico de naves tanto nacional como internacional segin la fecha que se desee

consultar.

% Autoridad Portuaria de Guayaquil

% Ver anexo “Banco de datos basado en uso de paginas web APG + Seaweb”. Fuentes: www.apg.gov.ec;
www.sea-web.com


http://www.apg.gov.ec/

89

VI11.C.3.c Compras publicas®®

A partir del 1 de enero de 2009, todas las entidades del sector publico presentaron su
presupuesto por la pagina web www.compraspublicas.gov.ec, con el objetivo de
transparentar las compras de bienes que realicen estas instituciones gubernamentales.
Para tomar parte de este sistema, es necesario que el proveedor interesado se halle
contemplado en la lista blanca del SRI y se encuentre al dia con todo lo referente a las
respectivas aportaciones patronales. Posteriormente este debe inscribirse, lo que le
garantiza recibir todas las invitaciones a los procesos y concursos que realice el sector
plblico. A este se le adjudicara el RUP*, el cual es el Ginico documento que le permitira
contratar con el Estado, sin tener que registrarse ni entregar los mismos documentos en
las Entidades Contratantes. Tiene vigencia de un afio a partir de la fecha de emision.
Los sistemas de contratacion se basan en dos esquemas: compra por catalogo
electronico o la subasta inversa electronica, en que las entidades podran comprar bienes

desde $1 hasta $1 000 000.

VII1.C.3.d Video o documental

Se buscara desarrollar y filmar una especie de documental de la compafiia donde se
muestre la mejora continua en la que se halla inmersa la empresa y donde se especifique

0 muestre de manera breve:

« Sus inicios y trayectoria.
» Los productos y servicios ofrecidos.

« Cobertura de puertos a nivel nacional.

% Sistema de contratacién gubernamental donde las entidades publicas solicitan determinado volumen de
producto o servicio a todos aquellos ofertantes que estén interesados y participen del proceso.

Fuente: www.compraspublicas.gov.ec

%" Registro Unico de Proveedores
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« Las marcas internacionales de las que la compafiia es representante.
» Las clasificaciones con las que se cuenta actualmente.

» Instalaciones.
Se mostrara también una breve intervencion de:

» Gerente general.
« Personal técnico y administrativo.

» Clientes que demuestren su satisfaccion con los trabajos de la compafiia.

Este documental (contenido en un CD) sera dirigido especialmente a las navieras, con
quienes se busca un importante acercamiento pues constituyen también un nexo
significativo en el momento de la delegacion de trabajos. De este modo se dard a
conocer la dimensién, capacidad, certificacion y calidad de la empresa de una manera
distintita y bastante visual, pues siempre estaran interesadas en brindar el mejor servicio
posible a cada uno de sus armadores. Este video no durard mas de tres minutos y sera
mostrado ademas, en la pagina web de la compafiia. También estara dirigido a los
capitanes de los bugques como medio de promocion, por lo que debera ser también
desarrollado en inglés. Sea cual fuere el receptor, este deberd ser entregado en lo
posible, personalmente por el gerente de la compafiia. Se llevara un registro de todas las

agencias visitadas.

VI11.C.3.e Carpetas de presentacion

El gerente mantendra una promocion constante de la compafiia. Una de sus tareas
consistira en arribar los buques y presentar tanto la compafiia como a si mismo al
capitan del buque, ademas de dejar con él informacién fisica, ya sea un CD o una hoja

de presentacion incluida en una carpeta con el disefio propio de SETMABAS, actividad
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que ya se venia realizando anteriormente pero a la cual no se le daba mucha prioridad.
Debera llevar ademas un registro de todos aquellos buques visitados, registrando fecha,
puerto, etc. con el fin de verificar alguna futura respuesta o solicitud de servicio por

parte del cliente potencial.

VI11.C.3.f Obsequios complementarios

En el momento de entrega del trabajo al capitan, se le obsequiard un pequefio detalle

que represente a la compafiia: calendarios, plumas, gorras, etc.

VI11.D Estrategia publicitaria y de comercializacion

Se buscara establecer un acuerdo con las navieras donde se les reservara un 10 % de
comision por cada contacto que sea dirigido a la compafiia. Se buscara contactar con las

principales navieras que mayor namero de arribo de buques coordinen.
VII.E Estrategias en base al FODA

Luego de un completo analisis sobre la situacion actual de la empresa y en base al
anélisis FODA desarrollado, se ha procedido a disefiar una serie de estrategias,
estableciendo la solucion mas idonea para cada una de las debilidades y falencias

presentadas por la compafiia, con el fin de encaminarla en la nueva direccion deseada.
Estrategia 1

Problema: No existe una direccion apropiada ni un plan estratégico.

Solucién: Planificacion, analisis mensual de indices, estadisticas e indicadores,
monitoreo de resultados y formulacion de estrategias

Se llevara a cabo una reunion al inicio de cada mes con el fin de establecer las
actividades generales a desempefiar, delegar tareas, establecer estrategias y monitorear

los resultados y avances de las ya establecidas. Se analizaran las estadisticas elaborados
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por la asistente de gerencia, indices financieros y otros temas como nivel de ventas,
recuperacion de cartera, etc.

Estrategia 2

Problema: Centralizacion de tareas por parte de la gerencia y falta de delineamiento de
las tareas de empleados administrativos

Solucion: Reestructuracion del organigrama de la compafiia, redefinicion y asignacion
de tareas y creacion de cargo de asistente de gerencia

Estructura organizacional

Se ha redefinido el organigrama empresarial, desarrollando un nuevo esquema
jerarquico para Guayaquil y otro para la sucursal de Manta, puesto que la forma de

operar es distinta ya que la direccion general es llevada a cabo desde la matriz.

Figura 8 Nuevo organigrama de la matriz Guayaquil
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Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Figura 9 Nuevo organigrama de la sucursal de Manta
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Gerente General

« Ser el representante legal de la compafiia.

» Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y
proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa y realizar
visitas cuando sea necesario.

» Determinar los objetivos a corto, mediano y largo plazo que busca alcanzar la

compafiia y los planes a seguir para lograrlos, analizando de este modo nuevas



94

estrategias de crecimiento. (cuyos resultados deberan ser continuamente
monitoreados)

» Analizar la competencia con el fin de conocer bien a los competidores, estar
atentos a sus movimientos y tratar de prever sus estrategias.

» Determinar el tipo de organizacion requerido para llevar adelante la realizacion
de los planes que se hayan elaborado.

« Dirigir la compafiia y desarrollar los conceptos de motivacion, liderazgo, guia,
estimulo y actuacion, involucrando a todos los elementos de la empresa.

» Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de
los diferentes departamentos.

« Abordar buques, hablar con los capitanes y promocionar la empresa en el puerto.

« Establecer y fijar precios y sueldos en coordinacion con la asistente de gerencia.

« Controlar la calidad integral del servicio técnico.

« Supervisar las actividades de los deméas departamentos.

« Coordinar con el personal técnico, los trabajos a llevarse a cabo durante el dia de
acuerdo a la programacion de los buques.

* Viajar cada dos semanas a la sucursal en Manta para mantener un control y

recibir reportes.

Asistente de gerencia (Nuevo cargo)

» Colaborar con el gerente en la toma de decisiones.

 Planificar los procesos de importacion y elaborar la documentacion pertinente.

« Responder los e-mails de clientes extranjeros en un maximo de cuarenta y cinco
minutos.

« Llevar a cabo la facturacion correspondiente a ventas a clientes extranjeros.


http://www.monografias.com/trabajos28/saber-motivar/saber-motivar.shtml
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Marketing y ventas

Realizar el analisis del mercado y definir sus tendencias.

Disefiar estrategias de marketing, implementarlas y llevar un control sobre sus

resultados.

Cumplir con el minimo de volumen de ventas establecido por afio y buscar

aumentar el nimero de las mismas.

Monitorear y analizar las causas acerca de la evolucion de las ventas tanto de

productos como servicios en general.

Realizar promociones y promover la publicidad de la compafiia.

Fidelizar y buscar ampliar la cartera de clientes.

Recibir los informes del asistente de gerencia en Manta acerca de la evolucion

de las ventas y temas relacionados.

Proyectar o estimar las ventas de los proximos periodos y fijar objetivos.

« Elaborar estadisticas mensuales o0 anuales segun corresponda para demostrar
la evolucion en ventas, ingresos, crecimiento de la empresa, etc.

» Realizar mediciones para conocer el grado de satisfaccion de la clientela,

analizar resultados y determinar acciones.

Recursos Humanos

Atender las calamidades domésticas del personal, problemas respecto al
ambiente de trabajo, solicitud de permisos, etc.

Analizar la factibilidad y establecer el tipo de programa, curso u otra clase de
actividad debe llevarse a cabo ante las necesidades de capacitacion de cada

empleado.
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« Distribuir politicas y procedimientos de recursos humanos, nuevos o revisados a

todos los empleados, mediante boletines, reuniones, memorandums, etc.

Contador

- Realizar la apertura de los libros contables.

- Elaborar los reportes financieros.

- Estudiar los estados financieros para emitir el correspondiente analisis y permitir
la toma de decisiones de la gerencia.

- Elaborar los indices financieros.

« Analizar costos.

- Elaborar formularios para el pago de impuestos varios.

- Elaborar los roles de pago.

- Analizar posibles fuentes de financiamiento y decisiones de inversion, cuyos
costos deberan ser inferiores al rendimiento de la misma.

« Llevar el control del inventario.

Secretaria

« Coordinar con las agencias navieras la programacion de los trabajos con buques
extranjeros.

« Mantener una actualizacién del programa de los buques.

« Llevar a cabo la facturacion de las ventas nacionales.

« Atender las llamadas telefénicas y dar parte a los pedidos, guejas, sugerencias,
etc. de los clientes.

« Ser el canal de comunicacion entre las necesidades de los clientes nacionales y

las operaciones de la empresa.
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Coordinar la logistica de la entrega de los productos y servicios.

Recibir y atender las solicitudes de compra.

Responder los e-mails de clientes nacionales y elaborar las cotizaciones
solicitadas en un méaximo de cuarenta y cinco minutos.

Llevar a cabo de manera eficiente la gestion de cobro tanto a clientes nacionales

COMO extranjeros.

Departamento Técnico

Jefe de taller

Establecer un cronograma de distribucion de las tareas o trabajos de caracter
técnico en el dia.

Mantener el control de tiempo de entrega de los trabajos.

Designar las tareas y responsabilidades a los demas técnicos.

Supervisar y controlar la calidad de los trabajos ejecutados por el personal a su
cargo, velando por la seguridad de su equipo de trabajo y optimizando los
recursos a su cargo.

Asegurar que los procedimientos durante las actividades de inspeccion,
mantenimiento y/o recarga de equipos sea el adecuado.

Reportar a contabilidad la salida de materiales, partes o repuestos para mantener
actualizado el inventario.

Llevar a cabo los trabajos técnicos.

Efectuar el mantenimiento periddico de todos los equipos del taller.
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Técnico

Efectuar todos los trabajos de inspeccion, mantenimiento, recarga y/o reparacion

de equipos o dispositivos.

Técnico auxiliar

« Retirar y entregar los productos y trabajos realizados.

« Llevar a cabo ante la Capitania y la C.A.E., los tramites de ingreso al puerto.

Sucursal Manta

Departamento administrativo

Asistente de gerencia regional

» Colaborar, reportar y servir de enlace entre las actividades de la sucursal con la
gerencia general.

« Supervisar las actividades de ambas areas de la sucursal.

« Analizar y monitorear la competencia, promoviendo tacticas y planes de
crecimiento en coordinacion con el departamento de Marketing y Ventas —
Guayaquil.

« Coordinar, aplicar e implementar dichas estrategias y planes de accion.

» Abordar los buques para promocionar y ofertar los productos y servicios de la
empresa.

« Elaborar informes acerca de los resultados obtenidos, evolucion del mercado,

movimiento de las ventas, etc.
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«  Cumplir con el minimo de volumen de ventas establecido por afio y buscar
aumentar el nimero de las mismas.

« Coordinar los trabajos y entregas con el jefe de taller, distribuir tiempo y
personal.

« Tramitar las solicitudes con la C.A.E. para atencion a buques extranjeros.

Vendedor

« Atender el almacén o punto de ventas.

» Atender a los clientes, facturar y despachar los productos vendidos.
« Elaborar los certificados de inspeccion y demés documentos.

« Llevar a cabo de manera eficiente la gestion de cobro.

» Monitorear el grado de satisfaccion de la clientela.

» Elaborar las cotizaciones solicitadas.
Departamento Teécnico

Las funciones de los elementos del departamento técnico en la sucursal de Manta son

las mismas que las llevadas a cabo en la matriz de Guayaquil.

Se ha procedido a elaborar un flujo o diagrama de procesos donde se indica el orden y
los pasos a seguir, requerimientos a cumplir y elementos o personas a intervenir en el

momento de llevar a cabo la importacion de determinado producto.

Estrategia 3

Problema: Falta de delineamiento de los proceso
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Solucién: Se han elaborado los flujos para los principales procesos a realizar en la
compafiia, tanto para los procedimientos de trabajo en la atencion a buques como para

los tramites de importacion.

Flujo de atencidn al buque y elaboracion del trabajo

Se ha procedido a elaborar un diagrama donde se detalla las etapas, pasos y procesos
que intervienen en el momento de atender una orden de trabajo y proceder con la
atencion a un bugue. De este modo se facilita el proceder, estableciendo un orden desde
el momento de la recepcién de la solicitud del armador hasta el momento de entrega y

facturacion del trabajo.

Permisos a tramitar segun el ingreso a puerto:

« CONTECON: Solicitud dirigiday sellada por la Capitania, CAE y CONTECON.
» Fertisa, Trinipuerto, Bananapuerto, Andipuerto, Tres Bocas: Solicitud sellada

por la Capitania y CAE (en caso de que se retire de a bordo del buque algun

equipo).



Figura 10 Flujo de atencion al buque y elaboracién del trabajo

Recepcion de la
orden de trabajo

Coordinacion con la
agencia: puerto de
arribo, ETA, ETD,
etc.

““Elaboracionde
documentosy
tramitacion de

permisos (CAE) 3
wdias antes del arribo

Traslado de los
dispositivos al taller

Ingreso a puerto y
retiro de
dispositivosa
inspeccionar

Solicitud de permiso
a la agencia para
arribar al buque.

“Constante”
coordinacioncon la
agencia para
actualizacion del
ETA

Elaborado por: Pamela Cisneros

Inspeccion,
reparacion y/o
recarga de los

dispositivos

Elaboracion del
reporte de trabajoy
envio al asistente de

gerencia
\J

Elaboracion de los
certificados y nota
de entrega

““EntregadeTos
dispositivos
inspeccionadosy de
la documentacion

« correspondiente

Flujo de operaciones para procesos de importacion
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Inicio en control
de gestiones de
cobranza

Envio de la factura
al armador via e-
mail

Elaboracion de la
factura

Firma de la nota
de entrega por el
capitan

Se han establecido dos diagramas, uno para llevar a cabo la importacion de aquellos

productos que no necesitan autorizacion previa de determinada entidad, y otra para

aquellos que si la necesitan.

Proceso de importacion para productos que si necesitan de autorizacién previa®

« Se aplica a productos como: extintores, polvo quimico seco, pirotecnia, agua,

raciones alimenticias, etc.

« Actores a intervenir: Importador, exportador, despachador de aduana, INEN

(PQS, extintores), Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas (pirotecnia).

Proceso de importacion para productos que no necesitan de autorizacién previa *

% Ver anexo “Proceso de importacion para productos que si necesitan de autorizacion previa”. Fuente: s.
Hugo Cisneros, Gerente General de Setmabas.



« Seaplica a productos como:
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» Actores a intervenir: Importador, exportador, despachador de aduana.

Estrategia 4

Problema: Falta de seguimiento a la cartera de clientes

Solucion: Elaboracion de un registro mensual de clientes a quienes se les brindd

servicio

Cada cliente que haya sido atendido pasara a formar parte de un banco de datos, donde

se registraran y actualizaran datos tales como el nimero de veces y afios en el que ha

sido atendido, con el fin de monitorear y detectar si en algin momento este deja de

optar por los servicios de la compafiia, averiguar las posibles razones y captarlo de

vuelta, ademas de tenerlo siempre pendiente e informarlo de novedades relativas a la

compafiia (incorporacion de un nuevo servicio u oferta de un nuevo producto, etc.) o

tener para con €l pequefios detalles (que a la vez pueden hacer la diferencia) como

hacerle llegar agradecimientos por parte de la empresa, enviarle felicitaciones en fechas

especiales, etc. Se elaborara un registro para los clientes nacionales y otro para los

internacionales.

Figura 11 Registros para inspeccion de balsas y demas servicios.

Inspeccion y mantenimiento de balsas salvavidas

Fecha de atencién

Cliente

Buque

Clasificacion

Marca de la balsa

% Ver anexo “Proceso de importacion para productos que no necesitan de autorizacion previa”. Fuente: s.
Hugo Cisneros, Gerente General de Setmabas.




103

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Servicios varios

Fecha de atencién Cliente | Buque Clasificacion Servicio prestado

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Estrategia 5

Problema: Demora en facturacion de servicios

Solucion: Asignacion de tarea al asistente de gerencia

Ante la demora en el proceso de facturacion se ha establecido que entre las funciones
del asistente de gerencia se incluira el llevar a cabo las facturas dirigidas a clientes
extranjeros, las mismas que deberan ser emitidas al armador el mismo dia de la entrega
del trabajo. A partir de este momento, se comienza a dar pie al control del periodo de

cobranza establecido y a los procedimientos que este implica.

Estrategia 6
Problema: Poco control en la recuperacién de cartera vencida

Solucion: Definicion de politica de cobranzas y asignacion de tareas

Debido a las dimensiones de la compafiia no es necesario establecer un departamento de

gestion de cobros para agilitar los pagos. En su lugar se procedera del siguiente modo:
Buques nacionales

La secretaria debera presentar un reporte semanal al asistente de gerencia donde se
constate la evolucidn del proceso de cobro y los resultados obtenidos. Aqui se registrara

el codigo de la factura, la razon social de la empresa deudora, la fecha de emision, los
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dias de vencimiento registrados y el porcentaje de clientes cuyas cuentas se encuentran

vencidas con treinta, sesenta, noventa dias, etc. con respecto al total de la cartera.

Figura 12 Reporte de evolucion de cobro de cuentas pendientes-clientes

nacionales

Cadigo Razoén social | Fecha factura | Dias vencidos %

Subtotal

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Quince dias antes de la fecha de vencimiento de la factura, la secretaria debera contactar
al cliente via telefonica con el fin de recordarle que su cuenta esta proxima a vencerse.
En caso de que el cliente indique una fecha préxima a pagar, se debera estar pendiente
de que la cuenta sea cancelada dentro de aquel lapso. Si esto no ocurre, se procedera
nuevamente a contactarlo telefénicamente, recordandole su factura pendiente. Esto sera
llevado a cabo tantas veces sea necesario con el fin de recuperar la cartera vencida. Si
no se constata respuesta de este después de tres meses se procedera al cobro de gastos
por gestiones de cobro y de intereses por mora, correspondiente al 0,96 % mensual y la
respectiva nota de débito (Clientes clase “D”).

Se procedera a elaborar un listado o memoria de clientes con el fin de conocer la manera

de proceder con cada uno. Se los clasificara en las siguientes categorias:
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Tabla 23. Clasificacion de clientes de acuerdo a sus caracteristicas de pago.

CATEGORIA CARACTERISTICA

PPP

FORMA DE PROCEDER

A Excelentes pagadores.

B Buenos pagadores.

Registran cierta

demora en el pago.

D Clientes morosos.

<1 mes

1-2

Meses

2-3

meses

>3

meses

Se los podra considerar para
posibles descuentos en trabajos
futuros.

Se procedera de manera mas
tolerante en caso de que llegue a
existir algun retraso poco usual
en sus pagos.

Se tendra muy en cuenta no
descuidar el control de los
recordatorios.

Debe aplicarse una politica de
cobro agresiva aunque se corra
el riesgo de incomodarlos.
Utilizando una politica de alerta
y cobranza enérgicas,
acosandolos constantemente
puede convertirlos en clientes de
una puntualidad, si no exacta,
por lo menos aceptable. Si esta
situacion vuelve a darse, se
optard por aceptar un proximo
trabajo tan solo si la cancelacién
se lleva a cabo en efectivo o

cheque certificado.

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Finalmente cabe mencionar que se llevara un registro a fin de mes del porcentaje de la

cartera vencida, con el fin de constatar la evolucion de la gestion y el éxito de los

cambios y procedimientos aplicados.
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Buques extranjeros

El asistente de gerencia tendra entre sus funciones la tarea de gestion de cobros a
buques extranjeros. Cabe recalcar por ende, que la persona encargada necesariamente
debera ser bilinge.

Contara con un periodo de entrenamiento de quince dias en el cual se le permita conocer
el manejo de la empresa con respecto a esta operacion, el modo de proceder y las
caracteristicas de pago de cada cliente, de modo que tenga en clara la forma de proceder
con cada uno.

Se designard una cuenta o dominio exclusivo para esta gestion, donde los clientes
puedan identificar un “departamento” de cobranzas y conocer que existe una
organizacion adecuada y que se les esta realizando un seguimiento apropiado en todo
momento.

Se llevara un informe donde se registrara la evolucion en la gestion de cobros para cada
cliente. Se especificard cuantos recordatorios de pago se han enviado, si se ha recibido
respuesta alguna y en caso de que algln cliente establezca que lo realizara dentro de “x”

tiempo, comprobar si esto fue cumplido.

Recordatorios

Esto debe realizarse fundamentalmente con el propdsito de que el cliente recuerde que
tiene pagos vencidos, pague a la brevedad posible y se evite el envio de un segundo o

tercer recordatorio.

« Recordatorio inicial: 10 dias antes que se venza el periodo de pago sobre los
servicios realizados se informara al cliente acerca de sus cuentas pendientes,

de este modo el cliente podra mantener un conocimiento sobre los valores y
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fechas a pagar. Se adjuntard la factura y nota de entrega correspondiente
como respaldo. Debera redactarse de manera impersonal.

» Primer recordatorio formal: Se lo enviara al cumplirse los treinta dias de
plazo recordando el vencimiento de la cuenta. Debera redactarse de forma
moderada.

« Segundo recordatorio formal: Si no existe respuesta, se lo emitira a los diez
dias de enviado el segundo recordatorio de pago.

Si no se obtiene respuesta alguna, se procedera insistentemente a tratar de contactarlo
via llamada telefénica y enviar diariamente mails como llamados de atencién, ya que al
tratarse de compariias extranjeras no existe otra alternativa para lograr el cobro de las
cuentas pendientes. En caso de pago despues de un periodo sumamente largo, se
procederd a evaluar que tan conveniente es mantener al deudor como cliente de la

compafia.

Estrategia 7

Problema: Atencion al cliente poco oportuna

Solucion: Priorizacion y establecimiento de un tiempo limite de respuesta y asignacion
de tareas

Se establecerd un tiempo oportuno de respuesta a las solicitudes y cotizaciones de los
clientes tanto nacionales como extranjeros. La secretaria o el asistente de gerencia,
segun corresponda el caso, se fijaran un maximo de cuarenta minutos en proporcionar

una respuesta a los mails recibidos, sea cual fuere el asunto del mismo.

Con respecto a las llamadas telefénicas, el asistente de gerencia (en caso de no
encontrarse el gerente dentro de la oficina) estara encargado de atender las llamadas

internacionales, por lo que debera de estar al tanto del itinerario y avance de los trabajos
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que se hallan en progreso con el fin de proporcionarle al capitdn una respuesta pronta,
completa y satisfactoria a sus preguntas. Del mismo modo la secretaria deberé de estar
muy bien empapada del avance de los trabajos a nivel de buques nacionales pues esta
constituye su &rea de accion. Siempre teniendo en cuenta un trato amable y oportuno en

ambos casos.

Estrategia 8

Problema: Se desconoce el grado de satisfaccion del cliente con la empresa y su

trabajo.

Solucion: Elaboracion y difusion de encuestas de satisfaccion y establecimiento de un

registro.

Lograr la plena satisfaccion del cliente es un requisito indispensable para ganarse un
lugar en la "mente” de los mismos y por ende, en el mercado meta. Por ese motivo,
resulta de vital importancia conocer cuéles son los niveles de satisfaccion de los clientes
actuales de la compafiia, como se forman sus expectativas y en qué consiste el
rendimiento percibido. De este modo se lograran diversos beneficios, entre los

principales:

« Hay mas probabilidades de que le cliente regrese. Por tanto, la empresa obtiene
como beneficio su lealtad y por ende, la posibilidad de venderle el mismo u
otros servicios/productos adicionales en el futuro.

« EI cliente satisfecho comunica a otros sus experiencias positivas con un
producto o servicio. Por tanto, la empresa obtiene como beneficio una difusion

gratuita.
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» El cliente satisfecho deja de lado a la competencia. Por tanto, la empresa obtiene

como beneficio un determinado lugar participacion en el mercado.

Se recomienda retomar el anterior método aplicado por la compafia y dirigir encuestas
tanto a clientes nacionales como extranjeros, con el fin de conocer el verdadero grado

de satisfaccion que mantiene el comprador con respecto al trabajo de la compafiia.

El cuestionario debera constar de no mas de siete preguntas cortas y sera entregado in
situ, esto quiere decir que en el momento de la entrega del trabajo el delegado debera de
llevar consigo una de las encuestas y apropiadamente, solicitar al cliente llenarla,
trayéndola de vuelta consigo. La tarea de enviar, recibir, analizar y tomar decisiones con
respecto a los resultados sera llevada a cabo por el asistente de gerencia de la compafiia.
Asi, se lograréd recopilar informacion sumamente valiosa acerca de cada cliente, la
misma que se dividira para su analisis en dos lineas: la correspondiente a clientes
nacionales y extranjeros. De este modo se podré incluso entender, en el caso de estos
altimos, si existen factores importantes que determinen solicitar el servicio en mencion
en Ecuador y que caracteristicas o ventajas perciben del servicio en otros lugares que la

empresa también podria ofrecer o implementar, como lleg6 a nosotros, etc.

Posterior a esto se llevaran dos registros, uno que refleje los resultados de satisfaccion
de los clientes nacionales y otro correspondiente a los extranjeros, en base a los cuales
se desarrollaran datos estadisticos que reflejen la verdadera perspectiva del cliente,
analizar las posibles causas de insatisfaccién para tomar medidas al respecto, reforzar
los aspectos positivos y buscar una mejora continua dentro de la compafiia. Este

cuestionario le sera entregado al cliente cada afio.
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Estrategia 9

Problema: Falta de promocion en marketing y ventas

Solucion: Creacién de logo y de video documental publicitario; posicionamiento de la
pagina web en primer lugar dentro del buscador de Google, empleo de herramientas
virtuales: “APG + Seaweb”, elaboracion de carpetas de presentacion, servicio

personalizado y entrega de pequefios detalles representativos de la empresa®.
Estrategia 10

Problema: No se realiza promocion de servicios con las agencias navieras

Solucion: Acuerdo con las navieras de mayor alcance en el Ecuador.

Se buscara establecer un acuerdo con las navieras donde se les reservarad un 10 % de
comision por cada contacto que sea dirigido a la compafiia. Se buscara contactar con las

principales navieras que mayor nimero de arribo de buques coordinen.
Estrategia 11

Problema: Falta de personal bilingue.

Solucion: Contratacion de asistente de gerencia

Ademas del gerente general, el asistente de de gerencia podra estar disponible dentro de
la oficina para atender y dar respuesta a las llamadas, mails y solicitudes de los clientes
extranjeros. Realizard también actividades tales como la elaboracion de cotizaciones,

certificados, notas de entrega y facturas en inglés.

0 Ver “Estrategias del mercado”
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VIIl. OPERACIONES

VI11.A Riesgos internos

Entre los riesgos internos que se han identificado dentro de la compafiia se hallan los

siguientes:
VI1II.A.1 Falta de insumos

En alguna ocasion se ha registrado el desabastecimiento de determinado producto
debido a la falta de prevision en el control del inventario. Esto se torna en un serio
problema al tratarse exclusivamente de productos de importacion, tales como pirotecnia,
raciones alimenticias, agua de bebida, etc. pues comunmente durante el trabajo de
inspeccion se encuentra que estos deben ser reemplazados. Un delegado deberia
mantener un control en los niveles de inventario de cada producto. En base a la rotacion
de cada uno se debe establecer una fecha adecuada para ordenar el nuevo pedido de

importacion, tomando en cuenta el tiempo y los costos que este supone.
VI111.A.2 Refuerzo de capacitacion al personal

El capacitar al personal constituye un punto clave para lograr una operacion integral
eficiente de la compafia. Esto permitira preparar al personal en general tener un
desempefio mas eficaz. Se recomienda tomar cursos de liderazgo especialmente para la
asistencia de gerencia, y demas, relacionados a la administracion de empresas tanto para

el cargo anteriormente mencionado como para el mismo Gerente General.
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VI11.A.3 Malas relaciones laborales o pésimo clima organizacional

Es la posibilidad de que se generen deficientes relaciones interpersonales durante el
tiempo de trabajo, ya sea entre empleados o con sus superiores. Esto merma el grado de
implicacion de los trabajadores en la toma de decisiones frente a las alternativas que les

involucren.

VIII.A.4 Falta de cumplimiento en los procedimientos de trabajo

establecidos

Esto se da especialmente en el momento de llenar los reportes de trabajo por parte del
personal técnico, los mismos que son posteriormente dirigidos al personal
administrativo y en base a los cuales se elaboran los certificados de trabajo, facturas,
etc. Esto deberia ser competencia del gerente general como supervisor de los

procedimientos del area técnica.
VIII.A.5 Riesgo de iliquidez

Debido a la demora en el proceso de facturacion y gestiones de cobro. Para ello se ha

establecido un manual de procedimientos a seguir.

VIII.A.6 Ausentismo

Se trata de una serie de ausencias justificadas o no, por parte de los trabajadores de la

compafiia. Entre las posibles causas se cuentan: stress laboral, falta de motivacion, etc.

VIII.A.7 Accidentes laborales

Son todos aquellos hechos inesperados o no deseados, que interrumpen un proceso

normal y pueden llegar a producir lesiones o incapacitaciones a las personas. Estos
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envuelven especialmente a los elementos del departamento técnico, puesto que se hallan
constantemente en contacto con equipos Yy deben manipular varios tipos de
herramientas, tanto dentro de las instalaciones (taller) como a bordo. Entre los
accidentes mas comunes a controlar estan: golpes corporales al levantar objetos
pesados, caidas, etc. Para ello se deberad seguir el plan de contingencias y seguridad

ocupacional descrito posteriormente.

VII1.A.8 Riesgo inherente al empleo de equipos y maquinarias

Son los riesgos relacionados con la probabilidad de averias, incendios, fallas de los

equipos tecnologicos, etc.

VI1I1.B Riesgos externos

Entre los principales riesgos externos se hallan los siguientes:

VI11.B.1 Riesgo crediticio

Ya que la industria se maneja a crédito este constituye un riesgo potencial, puesto que
muchas veces las contrapartes no cumplen con sus obligaciones de pago, extendiendose

del plazo previamente establecido.

V111.2 Devaluacion de la moneda extranjera vs. Délar
Debido a la dependencia de productos de fabricacién extranjera, el costo final de los
mismos se ven afectados por la inestabilidad cambiaria de las monedas extranjeras (yen,

euro, libra esterlina, etc.)
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VI111.B.3 Nuevas normativas regulatorias

El establecimiento de nuevos requisitos, disposiciones o reglamentos para operar.
Ejemplo:

 La Autoridad Maritima Nacional generalmente agrega cada afio nuevas

disposiciones a las ya existentes (sin dar previamente a conocerlas), creando asi

un marco de incertidumbre en el momento de renovar los permisos de operacion.

« El cumplimiento de disposiciones por parte de los fabricantes de balsas

salvavidas con respecto al uso de determinadas marcas de productos propios del

paguete de emergencia de la balsa.

VI111.B.4 Avances tecnologicos

En el caso de que la competencia haya desarrollado o adquirido un nuevo sistema o

equipo que le permita ser mas eficiente y/o autbnoma en términos de recursos y tiempo.
VI111.C Planes de contingencia

Su objetivo es proporcionar a la administracion una respuesta inmediata ante situaciones
imprevistas que puedan causar dafios en la salud y bienestar del personal. Este debe ser
implantado con el fin de obtener una adecuada respuesta a los contratiempos
previsibles, incendios y otras situaciones de emergencia que pudiesen generar riesgos a

personas, vecinos del lugar e incluso a los recursos ambientales.
En caso de una contingencia se estableceran las siguientes acciones y prioridades:

» Proteccion de las vidas humanas.

« Proteccion a la propiedad publica y a los recursos ambientales.
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VI111.C.1 Probabilidad de ocurrencia de riesgos naturales e inducidos

Se ha procedido a analizar los riesgos con mayor probabilidad de ocurrencia con el fin

de asegurar en la mayor magnitud posible la seguridad del personal en general, al

elaborar un plan especifico para cada situacién de emergencia.

Tabla 25 Evaluacion de probabilidad de acaecimiento de incidentes

Riesgos

Muy
probable

Probable

Poco
probable

Descripcion

Deslizamiento

X

La zona es estable vy
préacticamente no tiene peligro
de deslizamientos.

Inundacion

X

La zona practicamente no
tiene peligro de inundaciones.

Terremoto

La tierra practicamente no
tiembla.

Incendio

Posibles causas: corto
circuito, descargas eléctricas,
sobre voltajes, combustion de
materiales inflamables.

Explosion

Los inventarios de pirotecnia
elevan la probabilidad de
ocurrencia de una explosion, a
pesar de nunca haberse
registrado una.

Robo

Debido a la zona en la que se
halla ubicada la empresa este
constituye uno de los
incidentes con la mas alta
probabilidad de suceder.

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

VIII.C.1.a Robo

Constituye el riesgo que registra mayor probabilidad de incidencia, puesto que las

instalaciones de la compafiia se encuentran ubicadas en Los Vergeles, sector

considerado de alta inseguridad.
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Medidas a tomar

La empresa cuenta ya con un sistema de vigilancia integrado que permite mantener un

mayor control sobre los movimientos que se suscitan dentro y fuera de las instalaciones.
Se aconseja el contrato de un seguro que cubra cualquier tipo de perdidas bajo la

sucesion de un incidente de este tipo.

VIII.C.1.b Incendio

Se considera como contingencia ambiental los incendios que comprometan las

instalaciones y otras oficinas.

Medidas a tomar

Se ubican una serie de letreros en las instalaciones de “no fumar”, y se han dispuesto y

distribuido los extintores de la siguiente manera:

Taller de balsas: cuatro extintores

Taller de extintores: uno

Administracion: dos

« Garaje: uno

Se deberéa proceder de la siguiente manera:

» Auxiliar a los lesionados.
» Controlar el incendio, con los elementos disponibles en el lugar como extintores,
arena, y otros no combustibles.

» Dar la alarma de incendio.
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» Auvisar al jefe de planta de inmediato.

Se comunicara al personal asignado la tarea especifica de control y extincién del

incendio.

VI11.C.1.c Explosiones

Se considera como contingencia ambiental el evento de accidentes por explosiones y

que representen una situacion de riesgo para el medio.

Medidas a tomar

» Dar aviso al Jefe de Taller.
« Acordonar el lugar.
« Apagar toda fuente de calor.

« Alejarse a una distancia prudente.

Ante una explosion, el personal debera ser evacuado de las instalaciones. Ante la

eventualidad de que polvo y/o humos, se procedera de la siguiente manera:

El supervisor de turno o quien lo secunde dara aviso al jefe de taller, sefialando el tipo
de emergencia y el producto del que se trata. Una vez superada la emergencia, se
procederd a efectuar limpieza del &rea afectada, barriendo el polvo disperso,
ensacandolo y almacenédndolo en la bodega, en espera de ser despachado a clientes,

como residuos sélidos.



118

VI11.C.2 Plan de comunicacion en caso de contingencia

Se ha desarrollado un organigrama operacional donde se recomienda implantar un
adecuado control de contingencias y un proceso adecuado a seguir para notificar un
accidente. Para toda aquella contingencia/accidente mayor como conatos de incendios
en cualquier instalacion de la empresa, que no pueda ser controlada por el personal o
cualquier contingencia provocada por desastres naturales, se debera seguir el siguiente

procedimiento.

Figura 13 Procedimiento a seguir en caso de contingencia

 Elempleado que detecte el
accidente daraaviso al jefe
deplanta. En caso de
ir Empleado

El jefe de plantadaraaviso
alGerente yse

Jefe de planta

U
@

El Jefe de planta '3 ‘
; S » omberos

}:ruz Roja |

\; B |Entidades de

Nacional Civil

|' N ayuda l

' Policia Defensa |

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Tabla 26 Listado de teléfonos de emergencia

Entidades Teléfono
Policia Nacional 101
CTG 103
Grupo de Intervencidn y Rescate 287 — 2273
Defensa Civil 911
Cruz Roja 131
Cuerpo de Bomberos 102
Interagua 241 - 1140
Empresa Eléctrica 1800 — 363532
Empresa Eléctrica (reparaciones) 241 - 2335

Fuente: Plan de Manejo Ambiental Setmabas

VI11.C.3 Capacitacion en control de contingencias

Anualmente, se deberan realizar simulacros contra incendios, evacuacion y aplicacion
del Plan de Contingencias a fin de cumplir con las Leyes y Reglamentos Ambientales
vigentes y Normas de Seguridad y Salud Ocupacional. Se recomienda mantener

registros de esta actividad.
VI111.C.4 Plan de acercamiento comunitario

La empresa debera ejecutar acciones que le permitan conocer a fondo la percepcion de
la comunidad aledafia con respecto a las operaciones que se llevan a cabo dentro de la
misma. El objetivo de este acercamiento sera el de conocer el grado de satisfaccion o
insatisfaccién de la comunidad, inclusive el receptar y responder a posibles quejas,
inquietudes o dudas. Por ende, se recomienda invitar a los moradores de los Vergeles a
participar en los simulacros contra incendios programados por la empresa. Mantener

registros de la participacion y evidencias fotograficas.




120

VI1I1.C.5 Plan de abandono de las instalaciones

Este plan esta dirigido a orientar a la gerencia en los procedimientos de abandono de las
instalaciones cuando estas dejen de operar. La compafiia deberd retirar todos los equipos
disponibles, contratando los servicios de personal técnico especializado que se encargue

de estas actividades, entre las que se citan:

» Desconectar todos los sistemas de operacion.

» Desmontar y retirar los sistemas de iluminacion, tratando en lo posible de
recuperar todo el material reutilizable.

* Retirar todos los equipos.

« Limpiar totalmente los sistemas de aguas lluvias y aguas servidas.

« Eliminar las estructuras menores de hormigon y metalicas teniendo en cuenta
que al realizar estas labores deberd recuperarse en lo posible todo el material
considerado como reutilizable tales como ld&mparas, letreros de aviso, ventanas,
marcos, puertas, accesorios eléctricos y sanitarios, etc.

« Desmontar las oficinas: retiro de mobiliario y destruccion de la estructura de
metal y concreto.

» Acopio, limpieza y eliminacion de desechos y residuos metélicos, organicos, de

hormigon, entre otros.

Los organismos de control como la Direcciébn de Medio Ambiente de la M.L.
Municipalidad de Guayaquil, Empresa Eléctrica, etc., seran notificados del cierre de las

instalaciones a través de la Gerencia, mientras esta se mantenga en funciones.
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VI111.D Provisiones y seguros

VII11.D.1 Provisiones

Provision de cuentas incobrables

Se ha establecido contar con una provision por compra de activos fijos (computadoras,

etc.) por un total del 10 % del total de los mismos.

Seguros
No se cuenta con el contrato de ningun tipo de seguro. Se debera contratar un seguro
general que cubra la incidencia de sucesos indeseados tales como robos, incendios,

explosiones, etc.

IX. ESTUDIO FINANCIERO™,

IX.A ANALISIS FINANCIERO

La informacion obtenida fue de gran utilidad para realizar proyecciones y fijar nuevas
metas, puesto que al identificar las causas y consecuencias del comportamiento
financiero de la empresa, se procedié a mejorar los aspectos débiles. Se disefiaron
estrategias para aprovechar los puntos fuertes y se plantearon medidas para prevenir las
posibles consecuencias negativas que se podrian presentar, segin el analisis de los
Estados financieros realizado.

Se tomo en cuenta la situacion actual por la que atraviesa la compafiia y su evolucién en
los ultimos tres afios operativos: 2007, 2008 y 20009.

Entre las principales dificultades financieras se cuenta un mal manejo de las cuentas por
cobrar que le impide a la empresa tener el financiamiento suficiente para realizar futuras

inversiones.

* Ver anexos “Estudio Financiero”. Fuente: Estados financieros, registros y datos histéricos de Setmabas
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Analizando los estados de la compafiia se determind lo siguiente:

IX.A.1 Balance General

Los activos corrientes y no corrientes de SETMABAS S.A mantuvieron su tendencia en
porcentajes casi constantes, mas al analizar detalladamente sus cuentas se pudo
encontrar que en el caso del activo corriente, la cuenta de inventario sufrid un gran
aumento del 2008 al 2009, quedando asi estoqueada debido a la pérdida de dos grandes
clientes, provocando asi problemas de liquidez (Se debe tener presente que estos
inventarios tienen una fecha de caducidad).

En el Gltimo afio los activos no corrientes aumentaron debido a la adquisicion de un
edificio para las nuevas instalaciones de la empresa.

En cuanto a los pasivos totales de la compafiia hay una tendencia a mantenerse con
porcentajes relativamente parecidos siendo estos: 66 %, 63 % y 65 %. Las cifras en el
patrimonio también se mantienen constantes. La compafiia se financié principalmente
por sus pasivos, a pesar de que el patrimonio también formo parte fundamental en su
financiamiento.

Los pasivos a corto plazo estuvieron financiados principalmente por recursos
espontaneos. En 2007 y 2008 mantuvo su tendencia. En el afio 2009 existié una
variacion. Los recursos espontaneos son porcentualmente equivalentes a los negociables
debido al préstamo a largo plazo que se realiz6 a la compafiia por medio del accionista
Hugo Cisneros, incrementando asi su deuda.

El patrimonio muestra que el capital contribuido por los accionistas se ha mantenido
constante con $ 800. Por otro lado, el capital ganado muestra una tendencia ascendente
determinado a utilidades retenidas. El ultimo afio se repartié solo un pequefio porcentaje

de utilidades.
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El capital de trabajo neto de la compafiia durante los Gltimos tres afios ha tenido una
tendencia de oscilante.

La empresa se encuentra financiada principalmente por recursos espontaneos, lo que le
facilita hacer frente a cualquier eventualidad. En los tres afios, estos muestran mas peso
que los negociables. En el afio 2009 los recursos negociables aumentaron debido al

préstamo a un afio que se le realizé a la empresa.

IX.A.2 Indicadores Financieros

Liquidez

Los dos primeros indices de liquidez de la compafiia muestran cifras favorables. La
razon circulante de cada afio indica que la empresa tiene cierta capacidad de hacer frente
a su activo corriente con su pasivo a corto plazo. Las variaciones registradas durante los

Gltimos tres afios no son muy significativas. Los activos circulantes han perdido peso en

comparacion a los exigibles, lo que es riesgoso en términos de liquidez.

Solvencia

La compafiia tiende a ser conservadora en todos sus ambitos, principalmente en el
endeudamiento. Cuando ha requerido algun tipo de préstamos ha optado por financiarse
por medio de sus accionistas, evitando siempre el endeudamiento con terceros.

En el ultimo afio se realizé un préstamo a una institucion financiera a corto plazo, por el
periodo de un afio, viéndose afectada ante el pago de los respectivos intereses en un

corto tiempo y perdiendo la posibilidad de invertir.
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Productividad

Pese al plazo de 30 dias credito que se le otorga a los clientes, los indices muestran un
periodo promedio de pago mayor. Es preocupante ademas, que la rotacion de

inventarios permanezca demasiado tiempo sin circular.

Rentabilidad

Setmabas muestra indices de rentabilidad bajos, casi constantes. La empresa puede
llegar a ser rentable siempre y cuando disminuya gastos e inventarios que no le restan
eficiencia.

Recomendaciones adicionales

Es importante que la empresa lleve un mejor registro de los estados financieros. Si bien
se lleva un manejo ordenado de las cuentas, es indispensable que estas se encuentren
detalladas y menos generalizadas. Por ejemplo, las ventas no se hallan detalladas en el
estado de pérdidas y ganancias.

La empresa tiene dos tipos de ingresos principales: el servicio de inspeccién de balsas y
el de venta de suministros de seguridad maritima, por ende se debe especificar cada uno
de los estos rubros. Esto ayudard a determinar la linea que mas rentable le es a la
compafiia.

Otra de las cuentas en mencion es la depreciacion. En los estados s6lo se observa un
valor total sin especificar su composicion. Es imprescindible que esta se detalle con el

fin de mantener mayor control de los activos a depreciar.
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IX.A.3 Situacién de la empresa con Proyecto

Una vez realizado el andlisis competente de la empresa en cuanto a su situacion
financiera se procedié a aplicar las recomendaciones mencionadas. Se proyecto cada
uno de los balances contables. 2010 constituye el afio base (afio uno) con proyecciones
hasta el afio 2014 (afio cinco).

Se tomd en cuenta los datos historicos, la tasa de inflacion esperada y un crecimiento en
ventas lo mas conservador posible.

Para cada uno de los afios proyectados se tomaron diferentes tasas con indices de
variacion del 11 %, 13 %, 14 %. Estas se basaron en ventas.

La capacidad de obtener efectivo disponible para hacer frente a los vencimientos a corto
plazo, a diferencia de 2009, muestra indices en los que la liquidez ha aumentado. Una
de las razones fundamentales que ayudé a ganar liquidez fue la reduccion en inventario.
Se registraba exceso de inventario de més del 50 %. Mediante promedios, se determino
que la empresa se abastecera de un 20 % en cuanto a las ventas que se realicen.

Los indices de solvencia muestran una tendencia inversa. El endeudamiento muestra
una reduccién debido al pago de las deudas que se tiene con los accionistas. Estos pagos
se dan los primeros tres afios.

Los indices de productividad, a diferencia de los histéricos, también muestran cambios
notables. La empresa puede recuperar cartera con mayor eficiencia y tardara menos dias
en cobrar cuentas pendientes. Se consiguidé mantener menos tiempo en stock el
inventario. EI ROE permite demostrar que con los diferentes cambios obtenidos en
cuanto a la reduccion de endeudamiento, una mayor rotacion de inventario y un margen
mayor de utilidades, el retorno obtenido por los fondos propios invertidos va a ser

mayor a la de los periodos anteriores sin proyecto.
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X. ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE
X.A Proceso, Procedimiento e Impacto que se siguio y culmino

X.A.1 Naturaleza de la actividad: Industria y comercio.

SETMABAS S.A. es una empresa dedicada a la inspeccion de balsas salvavidas
inflables, las mismas que son retiradas de los buques con el fin de ser sometidas a una
inspeccion y pruebas dentro del taller. Este trabajo consiste en sacarlas de su
contenedor, inflarlas con el compresor de aire, tomar la presion de trabajo para
determinar si no presentan alguna fuga de aire, constatar la resistencia de las costuras

del piso, etc.

El Plan de Manejo Ambiental tiene como objetivo principal orientar a SETMABAS
S.A. hacia un manejo sustentable de sus operaciones productivas y sobre esta base
prevenir, mitigar o controlar los efectos negativos que puedan generarse sobre el
entorno y dentro del mismo. Este comprende varios planes especifico que tienen
relacion con las principales operaciones, procesos y mecanismos de administracion de la

empresa. Estos son:

X.A.2 Plan de manejo de desechos

X.A.2.a Desechos domeésticos e industriales

Para un mejor desempefio en este aspecto, la empresa debera llevar a cabo las siguientes

actividades:

El paquete de emergencia que contiene cada balsa salvavidas consta de una dotacion de

litro y medio de agua por persona y una racion alimenticia de emergencia. Estos dos
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productos vienen empacados en fundas aluminizadas al vacio y constituyen productos
perecibles que se deben reemplazar cuando estos caducan.

El agua y raciones caducadas se los desechara a la basura comin. Las bengalas de
auxilio propias de la balsa y que también han expirado, se las donara a la escuela de la
Marina Mercante, donde podran ser utilizadas en los cursos de entrenamiento que
normalmente son dictados para el personal mercante. En referencia a la actividad de
inspeccion y mantenimiento de extintores contra incendio, cabe mencionar que existen
de dos tipos: PQS y CO2. Los de PQS son inspeccionados anualmente para mantener su
operatividad y cada tres afios se los recarga con el fin de renovar el polvo quimico seco
que contienen. Los de CO2 proceden a ser pesados con el fin de comprobar que la carga
(peso) del CO2 (dioxido de carbono) estd completa y unicamente se los recarga cuando
estos se encuentran vacios. Mantener el orden y limpieza general en las instalaciones.

Responsable de ejecucion: Jefe de planta/ Gerente General
X.A.2.b Desechos liquidos

Aguas lluvias. Para controlar las descargas de aguas lluvias, la empresa debera realizar

la limpieza y mantenimiento del sistema de aguas lluvias:

» Cajas de registro.
« Limpieza de techos con el fin de evitar que hojas de arboles taponen las tuberias,

etc.

Todo esto previo al inicio de la época de lluvias.
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X.A.2.c Desechos energéticos: emision de ruido

Los niveles de presion sonora generados en la planta provienen bésicamente de la
operacion de los compresores de aire que son empleados para inflar las balsas
salvavidas y determinar la presion de trabajo. Estos equipos se utilizan tan solo una vez
al dia de manera general de 14:00 a 15:00 pm, siempre y cuando haya una balsa en la

que se deba trabajar, pues esto no sucede todos los dias.
El personal que opera los compresores (tres) debe emplear guantes y orejeras.

La empresa no necesita realizar el monitoreo de los Niveles de Presion Sonora.
X.A.3 Plan de educacion y capacitacion ambiental

Se deberé capacitar al personal semestralmente en la aplicaciéon del plan de manejo
mencionado. Se mantendra evidencias de estas capacitaciones, como registros de
asistencia en el que se incluyan los temas tratados, fecha, asistentes y firmas de los

participantes, etc.

Responsable de ejecucion: Jefe de planta/ Gerente General/ Capacitadores.

X.A.4 Plan de salud ocupacional

X.A.4.a Medidas de seguridad

Mantener la recarga de los extintores dentro del periodo establecido, verificar que todos
los extintores cuenten con la etiqueta de identificacion y supervisar que el area donde se
ubique cada extintor esté sefializada y libre de obstaculos para garantizar el facil acceso

a estos. Mantener registros de la recarga periodica de los mismos.
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El jefe de planta se encargara de proveer los equipos de proteccion a los empleados, de
mantener registros con fechas de cambios o sustituciones de los mismos, los que
deberan estar firmados por los usuarios. Se debe mantener el stock suficiente de estos
materiales y como evidencia los registros de estas entregas. Capacitar semestralmente al
personal en el uso y manejo de los dispositivos de proteccion y mantener un registro de
estas capacitaciones. Cabe recalcar que los empleados de la planta tienen la obligacion
de minimizar las oportunidades de exponerse a tensiones de caracter fisico, como el

ruido generado por el compresor.

X.A.4.b Buenas practicas operacionales

Protecciéon de las manos

Las manos son la parte del cuerpo mas expuesta a sufrir accidentes, pudiendo sufrir
golpes, apretones, fracturas, etc. Para evitar cualquiera de estas situaciones se tomaran
las siguientes medidas: El uso de anillos, pulseras, cadenas en el cuello y todo elemento
metalico puede producir un corto circuito en contacto con las partes eléctricas o
engancharse con elementos mdviles o fijos, pudiendo provocar quemaduras, diversas
lesiones e incluso hasta la perdida de dedos 0 manos, por ello, deberan retirarse este tipo
de prendas cuando se vaya a realizar algun trabajo donde existe exposicion a los riesgos

indicados.
Cuidado de la columna

» Se debe evitar levantar pesos de manera inadecuada. La posicion correcta de los
pies consiste en ubicar uno al lado del otro, detras del objeto a levantar.
« Mantener la curva normal de la columna, meter la barbilla y sujetar firme la

carga.
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« Mantener el peso sobre las piernas ligeramente abiertas.

Responsable del Plan de Salud e Higiene Ocupacional: Jefe de planta

X.B Resultados logrados

En base a los siguientes resultados se establece que el funcionamiento de la empresa no
significa un riesgo para la conservacion del medio en el que opera, pues la naturaleza de
la actividad a la que se dedica no es de caracter predominantemente contaminante,
ademas se ubica en un lugar donde las empresas de tipo industrial y dedicadas al
comercio son bastante frecuentes.

A sus alrededores no existe fauna y/o flora que pueda ser afectada, las emisiones de
ruido no son significativas ya que el compresor es el mayor elemento emisor de ruido, a
pesar de ser minimo y accionarse de vez en cuando, no hay emision de humo ni de
desechos que puedan constituir un peligro para la vida de todos aquellos que habitan en

los alrededores. Por todo esto, la compariia esta legalmente permitida de operar.
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XI. CONCLUSIONES

Al realizar el andlisis y el estudio respectivo se ha determinado que en primer lugar, la
compafia buscard, més alla de conseguir ampliar inmediatamente su cartera de clientes,
asegurar una adecuada atencion a cada uno de los actuales, a traves de una operacion
mas eficiente y la proporcion de servicios de alta calidad, con el fin de lograr su
satisfaccion completa y posteriormente un incremento en su participacién de mercado.
Se soportard en una adecuada delineacion de funciones que permita a la gerencia
enfocarse netamente en administrar el negocio y delegar los procesos operativos al
personal respectivo. Esto unido al desarrollo de una planificacion estratégica a mediano
y largo plazo (en este caso a cinco afios), en la cual también se deberd contemplar la
elaboracion de los respectivos presupuestos de ventas, compras, gastos y demas
operaciones del negocio que permitan incrementar la rentabilidad del mismo. Finalizado
el 2009, se tuvo un ROE de 0,14, el cual proyectado al 2010 se estima cerraria en 0,17 y
al 2011 0,16. Esto es posible a través de una reduccion de costos y del stock de
inventarios (lo cual le proporcionara mayor liquidez a la compafiia), la cancelacion de
los préstamos a vencer y la consecucién de un incremento en ventas de
aproximadamente un 5 % anual, mas un 3 % que se contempla por efecto de inflacion,
mientras que en el 2011 se pretende lograr un crecimiento en un 7 % en ventas.

Se concluye entonces, que a través de la respectiva aplicacion de los pasos de la
administracion por parte de la persona encargada y la puesta en practica de cada una de
las estrategias y sugerencias realizadas en el presente trabajo, se podrd conseguir un
crecimiento importantisimo en el sector correspondiente, teniendo claramente como

meta liderar el mismo.

XI.A Simulaciones y monitoreo de resultados
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A continuacion se muestra una tabla del progreso que se ha evidenciado en el proceso

de cobro de las cuentas pendientes. Se puede notar que el porcentaje de cartera vencida

ha disminuido progresivamente. Los datos referidos a continuacion han sido tomados de

manera mensual a partir del uno de junio de 2010 hasta el uno de agosto del presente

afo.

Tabla 27 Evolucion en recuperacion de cartera vencida

Periodo Mora (dias) Clientes Clientes en mora Cartera
atendidos vencida
AL 1 DE JUNIO
1 - 31 mayo 30 0 menos 16 14 87,5 %
1 -30 abril 31-60 14 10 71,43 %
1-31 marzo 61 -90 16 5 31,25 %
1 enero—28 febrero >90 34 2 5,88 %
AL 1 DE JULIO
1-30 junio 30 0 menos 15 12 80 %
1-31 mayo 31-60 16 11 68,75 %
1-30 abril 61-90 14 4 28,57 %
1 enero-31 marzo >90 50 1 2%
AL 1 DE AGOSTO
1-31 julio 30 0 menos 15 11 73,33 %
1-30 junio 31-60 15 8 53,33 %
1-31 mayo 61-90 16 4 25 %
1 enero — 30 abril >90 64 0%

Fuente: Registros Setmabas 2010. Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

En el lapso de tres meses, el porcentaje de cartera vencida que registra un mes o menos

ha disminuido en 14,17 %. EIl porcentaje de cuentas vencidas de uno a dos meses ha
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disminuido un 18,10 %. Por otro lado la cartera vencida que registra de dos a tres meses
ha decrecido en 6,25 % y finalmente se puede constatar que las cuentas pendientes que
se hallan pendientes méas de tres meses (tomando en cuenta los valores desde enero de

2010) han sido completamente saldadas hasta el uno de agosto del presente afio.

Figura 14 Evolucidn en recuperacion de cartera vencida (mayo — julio

2010)

O Mayo
M Junio
O Julio

<30 31-60 61-90 >90

Fuente: Registros Setmabas 2010. Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

XI1.A.2 Evolucién en expansion de cartera de clientes actual:

APG+Seaweb
. . Clientes que
Clientes que Confirmaron .
Mes ., contactaron con la
fueron contactados recepcion

empresa
Mayo 27 14 3
Junio 28 14 4
Julio 31 16 4
TOTAL 86 44 11

TOTAL % 100 % 51,16 % 12,79 %

Fuente: Registros Setmabas 2010. Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Se dio inicio con este proceso en mayo del presente afo, llegando a contactar un total de
ochenta y seis armadores de bandera extranjera hasta el treinta de julio. De este total el
51,16 % confirmd la recepcion del e-mail enviado, mientras que el 12,79 % se contactd
con la compafiia, ya sea para solicitar mayor informacién, la cotizacion de algin
servicio o comprar algun producto, mientras que no se obtuvo respuesta alguna del

36,05 % de las compafiias contactadas.

Figura 15 Evolucion en expansion de cartera de clientes actual: APG +

@ Conflrmargn
36 recepcldén

W Contactaron con la
empresa

O Mo se obtuvo

12,79 respuesta

51,16

Fuente: Registros Setmabas 2010. Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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XI1l. RECOMENDACIONES

« Aplicar las estrategias anteriormente nombradas y monitorear y llevar un
registro de los resultados o avances de cada una de ellas.

« Llevar a cabo un andlisis de costos real de cada uno de los servicios que
actualmente ofrece la compafiia, con el fin de establecer una politica de precios
adecuada y no simplemente basada en los precios de mercado.

» Especificar o desglosar en los balances contables, los rubros de donde se
obtienen la depreciacién y amortizacion total.

» Contratar una empresa especializada que pueda llevar a cabo una investigacion
de mercado completa, puesto que no existe la facilidad de obtener mayor
informacion.

« Buscar que la compafiia tenga una liquidez que corresponda al menos al capital
de trabajo correspondiente a dos meses.

« Realizar una reposicion de inventarios mas organizada y se aconseja que la
empresa sea méas conservadora en el momento de adquirir nuevos inventarios.

» Cambiar las politicas de endeudamiento actuales, consiguiendo un aplacamiento

no tan agresivo.
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XI1. ANEXOS

Anexo 1. Convenio SOLAS

Balsas salvavidas

Capitulo 11, elementos de salvamento

2. Las balsas seran revisadas anualmente, debiendo realizarse la primera revision al afio
de la entrada en servicio de la balsa, y, en todo caso, antes de los dos afios a contar
desde la fecha de fabricacion. Las balsas seran revisadas en una Estacion de servicio
autorizada por la Administracion segun el parrafo 1 de la Resolucion de la Organizacién
Maritima Internacional A.761(18) y segun procedimientos e instrucciones del
fabricante. La prueba hidraulica de los cilindros de inflado se realizara al menos cada
cinco afios, a contar desde la fecha de fabricacion. En cualquier caso, se realizara dicha
prueba antes de cada recarga después del uso o cuando se aprecie, después de cada
revision anual, una pérdida de peso de gas mayor del 5 % ¢ de 250 gr si este valor es
menor. Cada seis afios desde la fabricacion, la balsa sera sometida a una prueba de
sobrepresion del 25% de la presidn de servicio indicada por el fabricante, durante 30
minutos, seguida de una prueba de mantenimiento de seis horas a la presién de servicio,
al término de la cual, la caida de presidn no debe ser superior al 30%. En cualquier caso,
si, durante una revision anual, se observa un especial deterioro de la balsa, se procedera,
una vez informado el propietario, a realizar la prueba de sobre presion indicada. Si el
propietario no presta su conformidad a la realizacion de esta prueba, no se le extendera

el correspondiente Certificado de navegabilidad.
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Resolucién A.761 (18)
Aprobada 4 noviembre 1993
RECOMENDACION SOBRE LAS CONDICIONES PARA LA APROBACION
DE

ESTACIONES DE SERVICIO DE BALSAS SALVAVIDAS INFLABLES

LA ASAMBLEA

RECORDANDO el articulo 15 j) del Convenio constitutivo de la Organizacion
Maritima Internacional, articulo que trata de las funciones de la Asamblea por lo que
respecta a las reglas y directrices relativas a la seguridad maritima,

TOMANDO NOTA de que la regla 111/19.8.1 del Convenio internacional para la
seguridad de la vida humana en el mar, 1974, en su forma enmendada, estipula que cada
balsa salvavidas inflable sea objeto de un servicio a intervalos que no excedan de 12
meses, si bien en los casos en que parezca oportuno y razonable la Administracion
podra ampliar este periodo a 1 7 meses, y que dicho servicio se lleve a cabo en una
estacion de servicio aprobada que sea competente para efectuar las operaciones de
mantenimiento, tenga instalaciones de servicio apropiadas y utilice sélo personal
debidamente capacitado,

TOMANDO NOTA TAMBIEN de la resolucion A.693(17) sobre las condiciones
necesarias para la aprobacion de estaciones de servicio de balsas salvavidas inflables,
HABIENDO EXAMINADO la recomendacion hecha por el Comité de Seguridad
Maritima en su 62° periodo de sesiones,

1. APRUEBA la Recomendacion sobre las condiciones para la aprobacion de estaciones
de servicio de balsas salvavidas inflables, cuyo texto figura en el anexo de la presente

resolucion;
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2. INVITA a los gobiernos a que inspeccionen las estaciones de servicio de balsas
salvavidas inflables que estén bajo su jurisdiccién, de acuerdo con dicha
Recomendacion;
3. AUTORIZA al Comité de Seguridad Maritima a que siga examinando dicha
Recomendacion y a que, cuando proceda, apruebe las enmiendas correspondientes;
4. REVOCA la resolucion A.693(17).
ANEXO
RECOMENDACION SOBRE LAS CONDICIONES PARA LA APROBACION
DE
ESTACIONES DE SERVICIO DE BALSAS SALVAVIDAS INFLABLES
Generalidades
1 Las Administraciones se deberan cerciorar de que el reconocimiento periddico de las
balsas salvavidas inflables se realiza en estaciones de servicio que hayan demostrado ser
competentes para efectuar tal servicio y volver a empaquetar las balsas, tengan una
instalacion adecuada y utilicen solo personal debidamente capacitado. Para ser
aprobadas, las estaciones deberan haber demostrado que su competencia es adecuada
para las balsas salvavidas inflables que admitan para servicio de diversos
.1 El servicio de las balsas salvavidas inflables se deberan realizar Unicamente en
locales totalmente cerrados, en los que deberd haber espacio suficiente para todas las
balsas salvavidas inflables que vayan a ser objeto de servicio en cualquier momento; el
techo debera ser lo bastante alto como para permitir dar la vuelta, una vez inflada, a la
mayor balsa salvavidas que vaya a ser objeto de servicio, o se debera disponer de un
medio igualmente eficaz para facilitar la inspeccion de las costuras del fondo;
.2 El piso debera estar provisto de una superficie limpia y lo bastante lisa para que no

dafe el material de las balsas salvavidas;
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.3 El local en que se efectle el servicio deberd estar bien iluminado, pero no
directamente expuesto a los rayos del sol;

4 La temperatura y, cuando sea necesario, la humedad relativa del local en que se
efectie el servicio deberan estar reguladas de modo que las operaciones de
mantenimiento y las reparaciones puedan llevarse a cabo con eficacia;

.5 El local en que se efectue el servicio debera estar eficazmente ventilado, pero sin que
haya corrientes de aire;

.6 Se debera disponer de zonas o recintos diferentes para:

6.1 Las balsas salvavidas que vayan a ser objeto de servicio, reparacion o entrega;

6.2 La reparacion de recipientes de fibra de vidrio y el pintado de botellas de gas
comprimido;

6.3 Los materiales y piezas de repuesto y servicios administrativos;

.7 En el local de almacenamiento de balsas salvavidas se debera disponer de medios
para que las balsas que vayan en envolturas o en fundas no se almacenen unas sobre
otras en mas de dos hileras superpuestas, a menos que se apoyen en estanterias y no
estén sometidas a cargas excesivas;

.8 Los artefactos pirotécnicos de repuesto y los obsoletos deberan estar almacenados en
un deposito separado que no entrafie riesgo y que esté a buena distancia de los locales
de servicio y almacenamiento;

.9 Se debera disponer del equipo adecuado para efectuar el servicio de las balsas
salvavidas y de los dispositivos de zafa, de conformidad con las instrucciones del
fabricante; este equipo debera comprender lo siguiente:

9.1 Mandmetros adecuados y precisos, asi como termdmetros y barémetros que puedan

leerse con facilidad:;
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9.2 Una o varias bombas de aire para inflar y desinflar las balsas salvavidas, asi como
medios para limpiar y secar el aire, incluyendo los conductos de alta presiéon y
adaptadores necesarios;

9.3 Una bascula para pesar con suficiente precision las botellas de gas de inflado;

9.4 Gas suficiente para poder inflar las balsas salvavidas utilizando su sistema de
admision;

.10 Se deberan establecer procedimientos que aseguren que cada botella de gas ha sido
llenada correctamente y queda hermeéticamente cerrada antes de instalarla en una balsa
salvavidas;

.11 Se debera disponer de suficientes materiales y accesorios para la reparacion de
balsas salvavidas, asi como de repuestos del equipo de emergencia que sean
satisfactorios a juicio del fabricante;

.12 Cuando se efectue el servicio de balsas salvavidas de pescante, se debera disponer
de medios adecuados para someterlas a la prueba de sobrecarga;

.13 Los trabajos de servicio y reparacion deberan ser realizados Unicamente por
personal competente al que el fabricante de la balsa salvavidas haya dado la formacion
adecuada y expedido la correspondiente certificacion. El procedimiento de formacion
debera garantizar que el personal de servicio esta al corriente de cualquier modificacion
0 nueva técnica;

.14 Se deberan adoptar las medidas necesarias para que el fabricante proporcione a la
estacion de servicio:

14.1 Las modificaciones que se introduzcan en los manuales y en los folletos e
instrucciones para efectuar el servicio;

2 Tras la aprobacién inicial, las Administraciones deberan organizar inspecciones

frecuentes de las estaciones de servicio para asegurarse de que el apoyo ofrecido por el
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fabricante estéd al dia y es eficaz y de que se cumplen las prescripciones de la presente
Recomendacion.

3 Las Administraciones deberan cerciorarse de que la gente de mar dispone de
informacion sobre las instalaciones de servicio para las balsas salvavidas inflables.
Servicio de las balsas salvavidas inflables

4 En cada servicio que se efectle de una balsa salvavidas inflable instalada como equipo
de salvamento se deberan llevar a cabo las pruebas y comprobaciones que figuran a
continuacioén, a menos que se indique lo contrario.

5 El servicio de las balsas salvavidas inflables se debera efectuar de conformidad con el
manual de mantenimiento apropiado del fabricante. Los procedimientos necesarios
deberan incluir, entre otros, los siguientes:

.1 Inspeccidn de la envoltura para comprobar si presenta desperfectos;

.2 Inspeccion de la balsa plegada y del interior de la envoltura para comprobar si
presentan sefiales de humedad;

.3 A intervalos de cinco afios se debera efectuar una prueba de inflado con gas, y
durante esta prueba se prestara especial atencion a la eficacia de las valvulas de
seguridad. Antes de activar el sistema de inflado con gas se debera sacar la balsa de su
envoltura. Una vez iniciada la prueba de inflado con gas, se debera dejar que transcurra
tiempo suficiente para que la presion en las camaras de flotabilidad se estabilice y se
evaporen las particulas sélidas de C02. Después de este periodo, dichas camaras de
flotabilidad se deberan rellenar con aire si es necesario y se sometera la balsa a una
prueba de retencion de presion durante una hora por lo menos, en la que la pérdida de
presion no excedera de un 5% de la presion de trabajo;

.4 Toda balsa salvavidas se debera someter a la prueba de presién adicional necesaria

que se describe en el apéndice 1, o a cualquier otra prueba analoga recomendada por el
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fabricante, a intervalos de un afio a partir del décimo afio de utilizacion de la balsa
salvavidas, a menos que como resultado de una inspeccién ocular se estime necesario
hacerlo durante un servicio de mantenimiento anterior. Tras dejar que transcurra tiempo
suficiente para que la tension del material de la balsa vuelva a ser la correspondiente a la
presion de trabajo, la balsa se deberd someter a una prueba de retencion de presion
durante una hora por lo menos, en la que la pérdida de presién no excedera de un 5% de
la presion de trabajo;

.5 Cuando no sea necesario efectuar una prueba de presion adicional o de inflado, se
deberé llevar a cabo una prueba de presion de trabajo (véase el apéndice 2), inflando la
balsa con aire comprimido seco, despues de sacarla de su envoltura o funda y haberle
quitado las correas de sujecion si las hubiere, a la presion de trabajo como minimo o a la
presion exigida en el manual de servicio del fabricante, si ésta es superior. La balsa se
debera someter a una prueba de retencién de presion durante una hora por lo menos, en
la que la pérdida de presion no excedera de un 5% de la presion de trabajo;

.6 Una vez inflada, la balsa se debera someter a una minuciosa inspeccion interior y
exterior con arreglo a las instrucciones del fabricante;

.7 El piso de la balsa se debera inflar, examinar para comprobar que no se ha roto
ninguno de los refuerzos y someter a prueba de conformidad con las instrucciones del
fabricante;

.8 Se deberan examinar las costuras entre el piso y la cdmara de flotabilidad para
comprobar que no han perdido consistencia y que no tienen bordes levantados;
Obligaciones de los fabricantes, las Administraciones y los propietarios de buques
6 Con objeto de garantizar que el servicio de las balsas salvavidas inflables se efectle

de modo eficaz para que las embarcaciones sean fiables en casos de emergencia, los
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fabricantes, las Administraciones y los propietarios de buques tienen obligaciones
paralelas y complementarias; tales obligaciones incluyen, entre otras, las siguientes:

.1 Los fabricantes tienen obligacion de:

.1.1 Asegurarse de que sus balsas salvavidas pueden ser objeto de un servicio adecuado
conforme a lo dispuesto en la presente Recomendacion o en cualquier prescripcion
adicional necesaria para el modelo y proyecto de que se trate, y acreditar para ello a un
namero suficiente de estaciones de servicio;

.1.2 Asegurarse de que toda estacion de servicio acreditadas por ellos para llevar a cabo
el servicio y la reparacion de sus balsas salvavidas cuenta con personal competente al
que hayan proporcionado la formacién adecuada y expedido la certificacion
correspondiente para realizar tales trabajos y que esté al corriente de cualquier
modificacion o nueva técnica;

.1.3 Mantener a las Administraciones plenamente informadas acerca de la lista de
estaciones de servicio acreditadas por ellos y de los cambios que se produzcan;

.1.4 Facilitar a las estaciones de servicio: las modificaciones que se introduzcan en los
manuales y en los folletos e instrucciones para efectuar el servicio; materiales y piezas
de recambio adecuados; los folletos e instrucciones facilitados por la Administracion;
.1.5 Mantener a las Administraciones plenamente informadas de cualquier siniestro
maritimo del que tengan conocimiento y en el que hayan intervenido sus balsas
salvavidas, asi como de cualquier fallo experimentado por éstas del que tengan
conocimiento, aparte de los ocurridos durante las operaciones de inspeccion;

.1.6 Informar a los propietarios de buques, siempre que sea posible, de cualquier
deficiencia o peligro del que tengan conocimiento en relacion con la utilizacion de sus

balsas salvavidas, y adoptar las medidas correctivas que consideren necesarias;
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.2 Las Administraciones tienen la obligacion de llevar a cabo comprobaciones
periddicas de las estaciones de servicio para determinar que cumplen con lo dispuesto
en la presente recomendacion, y de verificar la garantia de calidad mediante las
comprobaciones 0 inspecciones realizadas al azar que consideren adecuadas, para
establecer dicho cumplimiento;
.3 Los propietarios de buques tienen la obligacién de asegurarse de que, como minimo,
todas las balsas salvavidas que se instalen como equipo de salvamento estan aprobadas
y son objeto de servicio a los intervalos adecuados en una estacion de servicio aprobada.
Siempre que sea posible, un representante del propietario del buque debera estar
presente al realizar el servicio.
Apéndice 1

Prueba de presion adicional necesaria (PAN)
1 Obtarense las valvulas aliviadoras de presion.
2 Auméntese gradualmente la presion hasta 2,0 veces la presion de trabajo o un nivel
suficiente para ejercer una carga de traccion sobre el material de la camara inflable de
un 20% por lo menos de la resistencia a la traccién minima exigida, si dicho nivel es
inferior.
3 Al cabo de cinco minutos no se deberan haber producido una pérdida de consistencia
en las costuras, agrietamientos u otros defectos (resolucién A.521(13), parte 1, parrafo
5.18.4.1) ni una pérdida de presion importante. Si existe un agrietamiento audible de las
camaras de flotabilidad, se debera desechar la balsa salvavidas; si no hay tal
agrietamiento audible, se deberd reducir simultaneamente la presion de todas las
camaras de flotabilidad quitando los obturadores de las valvulas aliviadoras de presion.
Los fabricantes de balsas salvavidas deberan incluir en sus manuales de servicio unas

tablas con las presiones exactas para la prueba de presion adicional necesaria
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correspondientes a las dimensiones especificas de las camaras y a las prescripciones de

resistencia a la traccion del material, calculadas segun la siguiente ecuacion:

plkg/em?) = 2 x resistencia a la traccion (kg/5 cm)
0

25 = didmetro {cm)

Apéndice 2
Frecuencia de las pruebas de presion adicional necesaria (PAN):
Presion de trabajo (PT), inflado con gas (IG) y

resistencia de las costuras del piso (CP)

INTERVALOS DE SERVICIOS METODOS DE PRUEBA

Final del primer afio PT
Final del segundo afio PT
Final del tercer afio PT
Final del cuarto afio PT
Final del quinto afio PT
Final del sexto afio PT
Final del séptimo afio PT
Final del octavo afio PT
Final del noveno afio PT
Final del décimo afio IG+CP
Del 11° a 14° afio PAN + CP
15° afo IG + PAN +CP
Del 16° a 19° afio PAN + CP
20° afio IG + PAN + CP
Del 21° al 24°afio PAN + CP
25° afio en adelante IG + PAN +CP

PAN - Prueba de presién adicional necesaria (apéndice 1)
PT - Presion de trabajo (aire comprimido)

IG - Inflado con gas (en botellas incorporadas)

CP - Costuras del piso

Botes salvavidas

De acuerdo a la Regulacion SOLAS 111 20.3.2 & 20.11 y la circular MSC 1206
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Regla 20

Disponibilidad funcional, mantenimiento e inspeccion

3. Mantenimiento

Se proveeran instrucciones que cumplan lo prescrito en la regla 36 para el
mantenimiento a bordo de los dispositivos de salvamento y las operaciones de
mantenimiento se realizaran de acuerdo con ellas:

.1 Una lista de comprobaciones que se utilizara cuando se realicen las inspecciones
prescritas en la regla 20.7;

.2 Instrucciones de mantenimiento y reparacion;

.3 Un programa de mantenimiento periodico;

.4 Un diagrama de los puntos de lubricacion con los lubricantes recomendados;

11. Revision periddica de los dispositivos de puesta a flote y medios de zafa en tierra
11.1 Dispositivos de puesta a flote

.1 Se deberan revisar en los plazos recomendados de acuerdo con las instrucciones para
el mantenimiento a bordo segun se dispone en la regla 36.

.2 Seran sometidos a un examen completo a intervalos no mayores de 5 afios, y

.3 Una vez finalizado el reconocimiento indicado en el parrafo .2 se someteran a una
prueba dindmica de frenado del chigre de acuerdo con el parrafo 6.1.2.5.2 del Cédigo
11.2 Mecanismo de suelta en carga de los botes salvavidas:

.1 Se revisara en los plazos recomendados de acuerdo con las instrucciones para

mantenimiento a bordo segun lo dispuesto en la regla 36;
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Anexo 3. Historia del negocio

Nuevas versiones se adoptaron sucesivamente en 1929, 1948, 1960 y 1974. EIl convenio
de 1960 — que entro en vigor en 1965 — fue el mayor logro de la Organizacion Maritima
Internacional (OMI), organismo especializado de la ONU, y representd un importante
impulso para la actualizacion constante de la tecnologia a bordo de buques mercantes.
La version de 1974 simplificaba procesos corrigiendo la version anterior. Multiples
correcciones se han firmado desde entonces. En particular, las de 1992 reemplazando el
cddigo Morse con el Sistema mundial de socorro y seguridad maritimo GMDSS (Global
Maritime Distress and Safety System), que entrd en vigor en 1999. Cabe citar ademas,
que todo buque de pasaje o carga que esta de acuerdo con las prescripciones de SOLAS
recibe, tras la inspeccion correspondiente, diversos certificados que reconocen su
cumplimiento con la normativa vigente. De entre ellos, los mas importantes son los

siguientes:

Certificado de seguridad de construccion (relativo a compartimentado vy
estabilidad, instalaciones de maquinas y eléctricas y prevencion, deteccion y
extincion de incendios)

Certificado de seguridad del equipo (relativo a dispositivos y medios de
salvamento)

Certificado de seguridad radiotelefdnica (relativo a seguridad de la navegacion)

Extincién de incendios

Los siniestros debidos a incendios sufridos por los buques de pasaje a principios de la
década de 1960 pusieron de relieve la necesidad de mejorar las disposiciones sobre

prevencion de incendios del Convenio de 1960, y asi en 1966 y 1967 la Asamblea de la
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OMI aprob6 enmiendas al efecto. Estas y otras enmiendas, especialmente las
disposiciones pormenorizadas de seguridad contra incendios en los buques de pasaje,
buques tanque y buques de carga combinada, han sido incorporadas a este capitulo,
incluidas las prescripciones relativas a los sistemas de gas inerte en los buques tanque.
Estas disposiciones se basan en los principios siguientes (capitulo Il: Prevencion,

deteccion y extincion de incendios):

1. Division del buque en zonas principales y verticales mediante mamparos limite
que ofrezcan una resistencia térmica y estructural.

2. Separacion entre los espacios de alojamiento y el resto del bugue mediante
mamparos limite que ofrezcan una resistencia térmica y estructural.

3. Uso restringido de materiales combustibles.

4. Deteccion de cualquier incendio en la zona en que se origine.

5. Contencion y extincion de cualquier incendio en el espacio en que se origine.

6. Proteccion de los medios de evacuacion y de los de acceso a posiciones para
combatir los incendios.

7. Pronta disponibilidad de los dispositivos extintores de incendios.

8. Reduccion al minimo del riesgo de inflamacién de los gases de la carga.
Respecto al capitulo 1V del SOLAS y a las embarcaciones de supervivencia

Realizacion de pruebas durante la fabricacion.- La Administracion exigira que los
dispositivos de salvamento sean sometidos durante su fabricacion a las pruebas

necesarias para que respondan a la misma norma que el prototipo aprobado.

Como todo elemento de seguridad, la balsa salvavidas es un componente de alta

prioridad en un barco. Pero por tratarse de un equipo que no suele utilizarse, el



149

conocimiento de su funcionamiento como el de las leyes que lo rigen no es siempre el
adecuado. Las balsas salvavidas juegan un papel de extrema importancia en el equipo de
seguridad nautico. Para que la embarcacion pueda ser despachada, la primera condicién
que se le exige respecto a la balsa salvavidas es que esté disefiada bajo normas
internacionales de construccion y cuente con la homologacion correspondiente. Luego,
que sea la adecuada en construccion y equipamiento para la zona de despacho. El Gltimo
requerimiento es que en cada barco haya el doble de plazas en balsas salvavidas como

capacidad tenga la embarcacion.
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Anexo 4. Bote salvavidas

Anexo 6. Balsa salvavidas
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Anexo 7. Epirb o radiobaliza

Anexo 8. Bengala de paracaidas

Anexo 9. Raciones alimenticias




Anexo 10. Experiencia previa de los miembros del equipo

Guayaquil

Nombre: Irma Costa
Cargo: Secretaria
Experiencia laboral
BIEWPOINT, Data General CTC.
* Ayudante de contabilidad.
» Caodificacién de comprobantes.

+ Sindicato del Seguro Social Regional 2

Nombre: Melva Vergara

Cargo: Contadora

Experiencia laboral: Camaronera “Los Ingleses” LINSA S.A.
« Auxiliar y asistente de contabilidad
« Departamento de personal
» Cajera, tesorera y Departamento de proveedores

Trabajos realizados

de proveedores.

« Informes diarios de caja y bancos,
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Elaboracion de flujos de fondos semanal y de presupuestos para pago de facturas

« Créditos y cobranzas, facturacion, control de cheques postfechados, arqueos de

caja, control de cuentas por cobrar.
» Toma fisica de inventarios.
» Elaboracion y control de conciliaciones bancarias.

» Preparacion de néminas y beneficios sociales.
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» Pago de roles a empleados.

» Registro de asientos contables.

« Conocimientos de Excel, Word, Internet y Sistemas Integrados de Contabilidad.
« Pagoy llena de formularios Retenciones en la fuente e IVA.

 Liquidacion de haberes y Décimos.

« Liquidacién de plantillas de aportes personales y patronales.

Nombre: Freddy Merchan.
Cargo: Técnico
Conocimiento laboral
» Operador de equipos pesados 0 camioneros.
» Técnico en Telefonia Publica.
« Técnico en electricidad industrial.
« Técnico instalador TV, Internet y Telefonia.
Manta
Nombre: Hernan Macias
Cargo: Vendedor
Experiencia laboral
KUNST: Almacén de decoracion y disefio interior
« Atencion al cliente.
* Ventas de accesorios y muebles.
» Chofer — mensajero.
« Mantenimiento del almacén.
Club de Golf “Arrayanes Country Club”

« Atencion a los socios en areas himedas, lockers y bar.
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* Recepcionista.
INVIN Cia. Ltda. Guardia de Seguridad

 Supervision del personal de la empresa Floricola GUAYSA
Centro de Nivelaciones

* Mensajero
Mecanica Automotriz “Macias”

» Auxiliar de mecénica

Anexo 11. Codigo de conducta

Objeto

El presente Cédigo de Conducta tiene por objeto establecer los principios que han de
presidir los comportamientos de los empleados, enmarcado todo ello en los valores de
SETMABAS: trabajo en equipo, conducta ética, atencion al cliente, cumplimiento de

objetivos, innovacion, etc.
Ambito de aplicacion
Este Cadigo de Conducta se aplicara a:

» Todos los empleados vinculados contractualmente y bajo contratos de servicios
profesionales o prestacion de servicios a SETMABAS S.A.

« A las empresas proveedoras que trabajen para o con SETMABAS S.A. se les
dara a conocer el contenido del Coédigo de Conducta para que se sientan

participes del mismo.
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Principios generales de actuacion

Los empleados de SETMABAS S.A., sobre la base de sus valores, acomodaran su
actuacion a los siguientes principios: conducta ética, profesionalismo 'y

confidencialidad.

Conducta Etica

Actuar con independencia, integridad moral y respeto a las personas en el desarrollo de

la actividad diaria conlleva las siguientes exigencias:

» Lealtad y buena fe: Ajustar en todo momento su actuacion a los principios de
lealtad y buena fe para con la Empresa, los superiores jerarquicos, iguales y
colaboradores, asi como respecto a terceros con los que profesionalmente se
relacione.

« Conflicto de intereses: Actuar dando prioridad a los intereses de la Compafiia
frente a intereses personales o de terceros que pudieran influir en sus
decisiones, actuaciones, servicios o0 asesoramientos realizados en nombre o
representacion de SETMABAS S.A.

* Integridad de la informacién: La informacion manejada bajo su dmbito de
responsabilidad debera ser tratada y reflejada de forma integra, precisa y veraz.

« Informacion privilegiada: El uso o divulgacion de informacion privilegiada
obtenida por razon de sus funciones no se usard en beneficio propio o de
terceros.

Profesionalismo

El empleado de SETMABAS S.A. debe caracterizarse por su elevado grado de

profesionalismo, basando su comportamiento en los siguientes principios.
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Formacion: Atender a su propia formacion y a la de sus colaboradores, con el
fin alcanzar el mayor rendimiento en la realizacion de sus funciones.

Eficiencia: Aspirar a la consecucion de los resultados de la forma mas éptima y
productiva posible en el desempefio de sus funciones.

Cooperacion: Cooperar personal y activamente con otras areas, unidades y
departamentos, asi como con sus colaboradores u otros empleados.

Informacion: Facilitar a sus superiores informacion veraz, necesaria, completa
y puntual acerca de la marcha de las actividades de su area de competencia; y a
sus colaboradores y/o comparieros, aquella que sea necesaria para el adecuado
desempefio de las funciones de estos.

Legalidad: Conocer y cumplir las normas reguladoras de las actividades de
SETMABAS S.A. relativas a su ambito de responsabilidad.

Innovacion: Promover la mejora continua y la innovacion para alcanzar la
méaxima calidad desde criterios de rentabilidad.

Relacién con proveedores: El establecimiento de relaciones con proveedores ha
de realizarse sobre la base de que son colaboradores de la Compafiia, por lo que
el tratamiento ha de ser de igual a igual y siempre dentro del marco legal. Esta
prohibido ofrecer, dar, solicitar o recibir cualquier tipo de cobro o pago fuera de
contrato. Asimismo, no utilizara la posicion de empleado para obtener ventajas
personales.

Orientacion al cliente: Ha de basarse en la eficiencia, profesionalismo,
mentalidad de servicio y colaboracion, buscando la maxima satisfaccion de
nuestros clientes, aportandoles soluciones competitivas y de calidad. Debera

primar el trato amable, cortés y con actitud de servicio. La informacion que se
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brinde a los clientes debe ser clara y correcta, encauzando las solicitudes y
reclamaciones por los canales formales.

Uso de recursos de la compafiia: Emplear los recursos de la Compafiia
exclusivamente para el desarrollo de las actividades de SETMABAS S.A.
Colaboradores: En el caso de disponer de un equipo a su cargo, ha de prestar
especial atencién a la motivacion y desarrollo profesional de los mismos,
comprometiéndose a propiciarles oportunidades de desarrollo en base al mérito
y a su aportacion profesional. Para ello, entre otros, mantendra la empleabilidad
de sus colaboradores, fomentara su formacion y aprendizaje, reconocera sus
esfuerzos de forma especifica y valorara objetivamente sus logros.

Dedicacion: Prestar la dedicacion que exija el desempefio de sus funciones.
Ademas de ello, mantendréa una actitud favorable a la disponibilidad funcional

necesaria que SETMABAS S.A. pueda requerir.

Confidencialidad

Se entiende que el empleado de SETMABAS S.A. se desenvuelve en el marco de su

actuacion profesional, tanto en el &mbito interno de la compafiia como en sus relaciones

con terceros, bajo el estricto deber de permanente confidencialidad respecto de la

informacion cuya divulgacion o publicidad pueda afectar a los intereses de la empresa.

Este principio, que mantiene su vigencia aun después del cese de la condicion de

empleado de SETMABAS S.A., se concreta en:

Secreto profesional: Mantener el secreto profesional de los datos, informes,
clientes, cuentas, balances, planes estratégicos y demas actividades de
SETMABAS S.A. y su personal, que no sean de caracter publico, y cuya

publicidad pueda afectar a los intereses de la empresa. No se podra facilitar
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informacion de los mismos, salvo cuando se halle expresamente autorizado
para ello o actte en cumplimiento de resolucién judicial o precepto expreso de
la ley.

Propiedad intelectual: No podré utilizar para fines propios, de terceros, ni para
obtener beneficio o lucro, los programas, sistemas informaticos, manuales,
videos, cursos, informes, nombre comercial, marcas etc., creados, desarrollados
o perfeccionados por SETMABAS S.A., dado que la Empresa conservara en

todo momento la propiedad Intelectual de los mismos.

Limitaciones e incompatibilidades

Los empleados de SETMABAS S.A., tendran las siguientes limitaciones:

No podran desempefiar cargos, funciones o representacion en empresas
competidoras, empresas proveedoras de bienes y servicios o en sociedades que
ostenten una forma de dominio o control en empresas de la competencia.

Consultar previamente a SETMABAS S.A. la aceptacion de cualquier cargo,
designacion o nombramiento ajenos a la Compafiia, que puedan condicionar su

independencia y dedicacidn profesional a la Empresa.

Interpretacion y seguimiento

La interpretacion de este Codigo de Conducta, a efectos de consultas, solicitudes de

autorizacion, Informaciones y emision de informes sobre los distintos apartados del

mismo le compete a la Asistente de Gerencia. A través del mismo se canalizaran las

consultas, comunicaciones y solicitudes de autorizacion a que se refiere el presente

documento. Ademaés, serd el encargado de recibir la comunicacion de posibles

incumplimientos y de dar las instrucciones que su aplicacion requiera.



ENCUESTA DE SATISFACCION: SETMABAS S.A.

Le agradeceremos contestar las siguientes breves preguntas. Buscamos darle el mejor servicio.

1. ¢Como llegd a saber de nosotros? ? .
Pagina Web

Cartas de presentacién via e-mail

Cartas de presentacion fisica (puerto)

Amigos, colegas o contactos

Otra:
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Anexo 12. Encuesta satisfaccion del cliente Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

2. Por qué razén nos eligio?

3. En comparacion con otras alternativas a nivel nacional, nuestro servicio le parece:

PEOR

4. Del 1 al 6, équé aspectos considera mas valiosos al momento
de contratar este tipo de servicio?. Considerando que:

1: Menos importante
6: Mds importante

4. Del 1 al 5, ¢Cémo califica los siguientes aspectos en el servicio
prestado por SETMABAS?. Considerando que:

1: Es la caracteristica que mds se deberia mejorar en nuestro
servicio.
5: Es la mejor caracteristica de nuestro servicio.

5. éCudl es su grado de satisfaccion general con el servicio?

6. ¢ Alguna observaciéon o recomendacion?

N R N

LN R N

Precio

Calidad

Rapidez

Atencion al cliente
Aprobaciones y certificaciones

Otra:

MEJOR

Precio

Calidad

Rapidez

Atencion al cliente

Aprobaciones y certificaciones

Completamente satisfecho
Satisfecho
Insatisfecho

Completamente insatisfecho

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

MUCHAS GRACIAS!
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Anexo 13. Taller de balsas Parfi vs. Setmabas

.

Fuente: www.setmabas.com.ec
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Anexo 14. Posicionamiento de las paginas de Setmabas y Parfi en

Google

1. PARFI - Inspeccion de Balsas Salvavidas. Balsas Ecuador.

Somos especialistas en Inspeccion y Certificacion de Balsas Salvavidas y de sus
respectivas Valvulas de Alivio Hidrostatico. Atendemos en el puerto o lugar ...

www.parfi.com.ec/inspeccion-balsas-salvavidas.php - En caché - Similares

2. Parfi:: Ingenieros Inspectores Asociados

Pruebas de inspeccion, reparacion y empaque de balsas salvavidas.
Inspeccion 'y mantenimiento en escaleras de practica de FENERCI
DENIZCILINK,unidades
www.parfi.com.ec/acreditaciones-autorizaciones-parfi.php - En caché

3. PARFI - Inspeccién de Balsas Salvavidas. Balsas Ecuador - Ecuador ...

Somos especialistas en Inspeccion y Certificacion de Balsas Salvavidas y de sus
respectivas Valvulas de Alivio Hidrostatico. Atendemos en el puerto o lugar ...
guayas.evisos.ec/.../parfi-inspeccion-de-balsas-salvavidas-balsas-ecuador-ecuador
- En caché

4, parfi inspeccion de balsas salvavidas balsas ecuador - otros ...

19 Nov 2009 ... parfi inspeccion de balsas salvavidas balsas ecuador - otros servicios -
Ecuador.
www.mundoanuncio.ec/.../parfi_inspeccion_de_balsas_salvavidas_balsas_ecuador.

html - En caché - Similares

5. inspeccion - otros servicios - Ecuador

Somos especialistas en Inspeccion y Certificacion de Botes Salvavidas y
Grlas. Atendemos en ... PARFI - Inspeccion de Balsas Salvavidas. Balsas
Ecuador

www.mundoanuncio.ec/categoria/otros.../inspeccion.html - En caché

6. Nuestros Servicios - SETMABAS, sequridad maritima, Ecuador, Botes ...

Inspeccion de Balsas Salvavidas; Inspeccion de Botes Salvavidas; Inspeccién
de Bancos de CO2; Inspeccion y recarga de equipos de respiracion

www.setmabas.com.ec/servicios.php - En caché - Similares



http://www.parfi.com.ec/inspeccion-balsas-salvavidas.php
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:jgRfW1nhr9AJ:www.parfi.com.ec/inspeccion-balsas-salvavidas.php+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=1&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://www.google.com.ec/search?hl=es&cr=countryEC&q=related:www.parfi.com.ec/inspeccion-balsas-salvavidas.php+inspeccion+balsas+salvavidas&sa=X&ei=qTxDTKOvD4WClAfe1szhDQ&ved=0CAkQHzAA
http://www.parfi.com.ec/acreditaciones-autorizaciones-parfi.php
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:pmDqc9N7XRsJ:www.parfi.com.ec/acreditaciones-autorizaciones-parfi.php+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=2&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://guayas.evisos.ec/servicios/otros-servicios/parfi-inspeccion-de-balsas-salvavidas-balsas-ecuador-ecuador
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:DVLg2Azj_OoJ:guayas.evisos.ec/servicios/otros-servicios/parfi-inspeccion-de-balsas-salvavidas-balsas-ecuador-ecuador+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=3&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://www.mundoanuncio.ec/categoria/otros_servicios_51/buscar/parfi_inspeccion_de_balsas_salvavidas_balsas_ecuador.html
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:9yGat4rEarIJ:www.mundoanuncio.ec/categoria/otros_servicios_51/buscar/parfi_inspeccion_de_balsas_salvavidas_balsas_ecuador.html+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=4&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://www.google.com.ec/search?hl=es&cr=countryEC&q=related:www.mundoanuncio.ec/categoria/otros_servicios_51/buscar/parfi_inspeccion_de_balsas_salvavidas_balsas_ecuador.html+inspeccion+balsas+salvavidas&sa=X&ei=qTxDTKOvD4WClAfe1szhDQ&ved=0CBUQHzAD
http://www.mundoanuncio.ec/categoria/otros_servicios_51/buscar/inspeccion.html
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:D_NYY7CboQAJ:www.mundoanuncio.ec/categoria/otros_servicios_51/buscar/inspeccion.html+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=5&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://www.setmabas.com.ec/servicios.php
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:GcRflvX1XQcJ:www.setmabas.com.ec/servicios.php+inspeccion+balsas+salvavidas&cd=6&hl=es&ct=clnk&gl=ec
http://www.google.com.ec/search?hl=es&cr=countryEC&q=related:www.setmabas.com.ec/servicios.php+inspeccion+balsas+salvavidas&sa=X&ei=qTxDTKOvD4WClAfe1szhDQ&ved=0CB4QHzAF
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Anexo 15. Banco de datos basado en uso de paginas web APG +

Seaweb

A continuacion se observa algunos de los buques que pasaron a formar

parte del banco de datos de Setmabas S.A.

Buque Armador Clasificacion E-mail
Transporter Anglo-Eastern DNV aeop.gla@angloeasterngroup.com
Princess Danae Arcalia Shipping RP indianos@indianos.com.cy
Seattle ) mail@intership-cyprus.com

Athena Marine GL ] ]

UBC Sacramento sga@intership-cyprus.com
Sea Rose Athenian Ship Management BV athenmyl@otenet.gr
Beluga Facility Beluga Fleet Management GL fleet. management@beluga-group.com
ID Harbour Bidsted & Co. NKK chartering@bidsted.dk
Nedlloy Marita .

) Blue Star GmbH GL cd@reedereibluestar.de
Nedlloyd Juliana
BBC Elbe _ _ _ _

Briese Schiffahrts GL info@briese.de

Norderoog
CSAV Hamburgo Buss H GL chartering@buss-gruppe.de

Fuente: www.sea-web.com; www.apg.gov.ec. Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga


mailto:aeop.gla@angloeasterngroup.com
mailto:indianos@indianos.com.cy
mailto:mail@intership-cyprus.com
mailto:sqa@intership-cyprus.com
mailto:athenmyl@otenet.gr
mailto:fleet.management@beluga-group.com
mailto:chartering@bidsted.dk
mailto:cd@reedereibluestar.de
mailto:info@briese.de
mailto:chartering@buss-gruppe.de

Anexo 16. Flujo de atencion al buque y elaboracion del trabajo

Recepcion de la
orden de trabajo

Envio de cotizacion

Coordinacion con
la agencia: puerto
de arribo, ETA,
ETD, etc.

documentosy

tramitacion de
permisos (CAE) 3

dias antes del

Traslado de los
dispositivosal
taller

Ingreso a puerto y '

retiro de
dispositivosa
inspeccionar

Solicitud de

permisoa la

agencia para
arribar al buque.

=Constante™ §

coordinacioncon la
agencia para
actualizacion del
ETA

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga

Inspeccion,
reparacion y/o
recarga de los

dispositivos

Elaboracion del
reporte de trabajo
y envio al asistente

de gerencia

Elaboracionde los
certificados y nota
de entrega

dispositivos
inspeccionadosy
dela
documentacion

—ata esnonadien
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Inicio en control de
gestiones de
cobranza

Enviode la factura
alarmador via e-
mail
e ————————

Elaboracionde la
factura

Firmade la nota de
entrega por el
capitan




164

Anexo 17. Proceso de importacion para productos que si necesitan de

autorizacion previa

Revision de nivelesde inventario

Analisis de disponibilidad de
dinero y cantidad a requerir

modificacion de pedido segun
S precios dados

Envio de orden de compra a los
fabricantes

%

Realizacion de tramites para
obtencion de autorizaciones previas

aduana y envio de la factura al
mismo

Firmade la nota de pedido emitida
por el despachador

proveedor acerca del embarque de
. la mercaderia
%

Coordinacion con el despachador
_ sobre llegada de mercaderia

Recepciondel B/Ly envio del

mismo al despachador

_c.
Llegaday recepcionde la
! mercaderia

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Anexo 18. Proceso de importacion para productos que no necesitan de

autorizacion previa

Revisionde nivelesde inventario

Analisis de disponibilidad de dinero
y cantidad a requerir

modificacion de pedido segun
precios dados

Envio de orden de compra a los
_ fabricantes

N

Recepcion de factura proforma ‘

.I<|

aduana y envio de la factura al
mismo

Coordinacion continua con la fabrica
_acercade la llegada de la mercaderia

Recepciondel B/Ly envio del
mismo al despachador

Llegada y recepcion de la
mercaderia

Elaborado por: Pamela Cisneros Mayorga
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Anexo 19. Ficha ambiental

Caracteristicas del medio fisico

» Regidn geografica: costa.

»  Temperatura: calido - himedo.

» Ocupacién actual del area de influencia: Zona industrial.

» Pendiente del suelo: Llano. Sus pendientes son menores que el 30%.

» Tipo del suelo: Material relleno (cascajo).

« Calidad del suelo: Suelo rellenado y pavimentado de uso industrial.

« Precipitaciones: Medias. Lluvias esporadicas o en época invernal.

» Permeabilidad del suelo: Baja. El agua queda detenida en charcos por espacio de
dias. Aparecen aguas estancadas.

« Condiciones de drenaje: Existen estancamientos de agua que se forman durante
las lluvias, pero que desaparecen a las pocas horas de cesar las precipitaciones.

« Calidad del aire: El aire es respirable, si bien existen fuentes contaminantes que
lo alteren, no se presentan constantemente enfermedades respiratorias.

« Recirculacién del aire: Brisas ligeras y constantes.

* Ruido: Tolerable. Ruidos admisibles o esporadicos. No hay molestias mayores.

Caracteristicas de la flora y fauna

» Ecosistema: Bosque seco tropical.
« Tipo de cobertura vegetal: Sin vegetacion.
» Usos de la vegetaciéon: Ornamental.

« Tipologia de la fauna: No existe fauna en el area de influencia.



167

Caracteristicas del medio poblacional

* Nivel de consolidacion del &rea de influencia: Urbana.

« Tamafo de la poblacion: Entre 1000 y 10000 habitantes.

Infraestructura social

« Abastecimiento de agua: agua potable.

« Evacuacion de aguas servidas: Alcantarillado sanitario.
« Evacuacion de aguas lluvias: Alcantarillado pluvial.

« Desechos sélidos: Relleno sanitario.
 Electrificacion: Red energia eléctrica.

« Transporte publico: Servicio urbano.

« Vialidad y accesos: Vias urbanas.

» Telefonia: Red domiciliaria.
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ANEXO 20. Estudio Financiero

ACTIVO DIFERIDO
OTROS ACTIVOS (H.C, Vehiculo)

(-) AMORTIZACION ACUMULADA

SETMABAS
BALANCE
GENERAL
2007 2008 2009
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA 270,00 320,00 320,00
BANCO 15.500,86 16.032,40 25.855,37
ACTIVO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 64.496,10 75.991,54 38.120,85
(-) PROVISION CTAS INCOBRABLES (1.861,61) (2.621,53) (2.545,86)
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 1.105,00
PRESTAMOS A EMPLEADOS 1.047,07 170,63
CREDITO TRIBUTARIO IVA 3.268,28 17.281,81 24.781,21
CREDITO TRIBUTARIO IR ANO ANT. 674,20
CREDITO TRIBUTARIO ARIO CORRIENTE 3.921,40 5.307,94 3.731,28
ACTIVO REALIZABLE
INVENTARIO 91.642,40 137.602,88 115.287,91
ACTIVO FIJO
TERRENOS 6.500,00 6.500,00 6.500,00
EDIFICIOS 190.953,00
MUEBLES Y ENSERES 8.824,48 10.191,02 11.403,50
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 79.988,78 87.413,12 52.375,28
EQUIPOS DE COMPUTACION 5.518,64 5.919,83 6.731,67
VEHICULOS 48.845,53 68.564,28 54.964,28
(-) DEPRECIACION ACUMULADA (60.346,91) (76.371,35) (90.583,80)

12.000,00 12.000,00 12.000,00

(2.400,00) (4.800,00) (7.200,00)




TOTAL ACTIVOS
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PASIVO
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR LOCALES
CUENTAS POR PAGAR EXTERIOR
PARITICIPACION TRABAJADORES
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
INSTITUCIONES FINANCIERAS
PRESTAMO HUGO CISNEROS
PRESTAMO ELSA CISNEROS
IMPUESTO ADM. TRIBUTARIA
IMPUESTO RENTA DEL EJERCICIO
IESS
EMPLEADOS

PASIVO A LARGO PLAZO
PRESTAMO HUGO CISNEROS

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
RESERVA LEGAL
UTILIDADES RETENIDAS
UTILIDAD DEL ANO

REPARTICION DE UTILIDADES
TOTAL PATRIMONIO

277.947,15

55.615,15
35.500,88
6.405,46
1.806,34

12.000,00

1.118,87
9.074,40
2.978,19
5.606,00

53.798,90

800,00
400,00
65.619,77
27.223,19

94.042,96

360.379,01

20.278,82
65.929,45
8.467,00

30.000,00

1.003,77
9.446,63
2.709,25
4.169,22

85.798,90

800,00
400,00
92.842,96
38.533,01

132.575,97

442.865,32

34.161,76
36.495,66
5.196,10

8.823,81
24.500,00
12.000,00

926,86

7.361,21

1.379,52

3.574,93

154.679,90

800,00
400,00
131.375,97
22.083,38

(893,78)
153.765,57

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

277.947,15

360.379,01

442.865,32

Variaciones:

Inventario con relacion Activos

0,329711602

0,381828231

0,260322732

Inventario con Activo Corriente

0,511921155

0,548301415

0,560407987

Pasivo con Patrimonio

0,661651653

0,63212072

0,652793838
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SETMABAS S.A
ESTADO DE PERDIDAS Y

GANANCIAS
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS LOCALES 12% 328.647,17 284.720,25 314.118,40
VENTAS IVA 0% 82.620,54 23.678,29 13.190,06
EXPORTACIONES DE BIENES 110.708,23 90.721,46
EXPORTACIONES DE SERVICIOS 18.303,50 36.773,88

COSTOS DE VENTA

INVENTARIO INICIAL 78.888,74 91.642,40 137.602,88
COMPRAS NETAS LOCALES 38.306,32 26.602,42 21.973,38
IMPORTACIONES 121.010,95 162.900,05 126.541,60
(-) INVENTARIO FINAL 91.642,40 137.602,88 115.287,91

CONTRIBUCION MARGINAL 264.704,10 293.868,28 283.973,85
GASTOS

SUELDOS Y SALARIOS 59.848,83 51.549,53 53.415,10
APORTES IESS 10.571,14 9.685,50 11.766,29
BENEFICIOS SOCIALES 9.983,40 9.246,85 25.192,85
HONORARIOS PROFESIONALES 29.405,72 34.992,79 62.463,83
MANTENIMIENTO Y REPARACION 1.312,43 3.526,79 1.052,35
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 11.840,00 12.722,50 14.680,00
COMISIONES A SOCIEDADES 574,24

PROMOCION Y PUBLICIDAD 757,08 2.183,08 2.670,85
COMBUSTIBLES 3.667,84 2.381,26 2.342,62
LUBRICANTES 611,63 1.075,23 605,95
SEGUROS Y REASEGUROS 600,40 315,99

SUMINISTROS DE OFICINA 6.370,19 9.792,65 2.807,68
TRANSPORTES 221,89




GASTOS DE GESTION 6.250,00
GASTOS DE VIAJE 10.767,09
SERVICIOS BASICOS 5.898,79
NOTARIO Y REGISTRADORES 300,00

PAGOS DE OTROS BIENES

PAGOS DE OTROS SERVICIOS

IMPUESTOS CONTRIBUCIONES 868,68
DEP ACTIVOS FIJOS 15.824,59
AMORTIZACIONES 2.400,00
PREVISION CTAS INCOBRABLES 644,96

845,13

7.000,00
12.067,33

5.122,56

14.158,13
35.470,42
1.718,89
16.024,44
2.400,00

759,92
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707,25

7.200,00
10.260,00

7.282,81

1.984,99
22.633,54
1.711,32
13.994,66
2.400,00

381,21

UTILIDAD OPERATIVA 85.985,20

OTROS GASTOS

INTERESES COMISIONES BANCOS 4.441,35
LOCALES 35.386,81
IVA QUE SE CARGA AL GASTO 3.454,00

60.829,29

3.866,66

515,99

38.420,55

2.710,08

1.069,88

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 42.703,04

(-) 15% Participacion y Trabajadores 6.405,46
UTILIDAD ANTES DEL 25% IR 36.297,58
(-)C. Tributaria Deduccién increm.

Sueldo

(-) 25% Impuesto a la Renta Causado 9.074,40

UTILIDAD NETA 27.223,19

56.446,64

8.467,00
47.979,64
10.193,12

9.446,63

38.533,01

34.640,59

5.196,09

29.444,50

7.361,13

22.083,38




RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

Razén Circulante

Prueba Acida

Prueba de Liquidez

Dias cobertura operativa
SOLVENCIA

Coeficiente de endeudamiento
Coeficiente de Solvencia

Apalancamiento

RAZONES DE PRODUCTIVIDAD

Dias de Cobro

Rotacion de Cntas por cobrar
Dias de Pago

Rotaciéon de Cntas por pagar
Dias de inventario

Rotacién de Inventario
Rotacién de Activos

CICLO OPERATIVO

CICLO DE EFECTIVO
RENTABILIDAD

Margen Bruto sobre Ventas

Margen Operativo sobre Ventas

Margen antes de Impuesto

Margen neto sobre Ventas (ROS)

Retorno sobre activos (ROA)
Retorno sobre Patrimonio

ROE

2007 2008 2009
1,38 1,77 1,53
0,67 0,80 0,67
0,121216132  0,115154389  0,194728457
0,088243941  0,070170232  0,106597509

1,955533874
0,511369306
2,955533895

1,718283021
0,581976303
2,718283014

1,880133215
0,531877205
2,880133233

56,45616088  62,54300888  30,17456319
6,37662913  5,756039028 11,93057867
208,75 166,05 173,65

1,75 2,20 2,10

225,10 345,10 242,95
1,599299124  1,043161233  1,481768123
1,479661547  1,213750684 1,02695736
281,55 407,65 273,13
72,81 241,60 99,48
0,643629669 0,671836718  0,624387593

0,20907355
0,103832708
0,066193351
0,097943757
0,289476092
0,289476092

0,139066899
0,129047359
0,088093526
0,106923577
0,290648544
0,290648544

0,084477197
0,076166008

0,04855583
0,049864767
0,143617173
0,143617173
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2007 2008 2009
ACTIVO CORRIENTE 179.016,63 64,41% 250.962,11 69,64% 205.721,39 46,45%
ACTIVO NO CORRIENTE 98.930,52 35,59%  109.416,90 30,36% 237.143,93 53,55%

PASIVO 183.904,19 66,17% 227.803,04 63,21% 289.099,75 65,28%

PATRIMONIO 94.042,96 33,83% 132.575,97 36,79% 153.765,57 34,72%

PCP 130.105,29 70,75%  142.004,14 62,34% 134.419,85 46,50%

183.904,19 66,17% 85.798,90 37,66% 154.679,90 53,50%

CcC 800,00  0,85% 800,00 0,60% 800,00 0,52%

93.242,96 99,15%  131.775,97 99,40% 153.859,35 100,06%

RECURSOS ESPONTANEOS 101.506,56 78,02%  101.553,74 71,51% 80.807,97 60,12%

RECURSOS NEGOCIABLES 22.193,27 17,06% 40.450,40 28,49% 53.611,88 39,88%

CAPITAL DE TRABAJO NETO 48.911,34 27%  108.957,97 43% 71.301,54 35%
NECESIDADES OPERATIVAS DE
FONDO 77.510,07 43%  149.408,37 60% 124.913,42 61%

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 0,40 (0,18)
Activo Circulante 0,04 0,60
Activo Exigible 0,35 (0,34)
Activo Realizable 0,50 (0,16)
ACTIVO FIJO 0,14 1,27
ACTIVO DIFERIDO (0,25) (0,33)

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS CORRIENTES 0,09 (0,05)
PASIVO A LP 0,59 0,80
PATRIMONIO 0,41 0,23

TOTAL PASIVO+ PATRIMONIO 0,30 0,23



Cronograma Vv presupuesto la implementacion del proyecto

MESES

10

11

12
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Detalles de ingresos por ventas

BALSAS
TEMPORADAS NORMAL BAJA
MENSUAL
NACIONALES 2 &
EXTRANJEROS 4 6
NACIONALES 273,33 273,33
EXTRANJEROS 360,00 360,00

NACIOANALES 546,67 820,00 1.366,67

EXTRANJEROS 1.440,00 2.160,00 3.600,00

RECARGA DE EXTINTORES

QUIMICO 1,68
FOAM 2,17

15 14,4228 30

BANCOS DE CO2

NACIONALES

EXTRANJEROS

EQUIPOS DE RESPIRACION

NACIONALES

EXTRANJEROS
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PRUEBAS HIDROSTATICAS

BUQUES NAC Y EXT

BOTES SALVAVIDAS

NACIONALES 1.300,00 5.200,00

EXTRANJEROS

RADIO BALISAS

BUQUES NAC Y EXT 120,00 480,00

Tasa para los célculos:

TASA DE INFLACION
ESPERADA 5% 5% 5% 5%

CRECIMIENTO EN VENTAS 6% 7% 8% 9%

INCREMENTO ANUAL 11% 12% 13% 14%
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ENERO  FEBRERO MARZO  ABRIL _ MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO SEPT. OCTUB. _ NOV. DICIEMBRE TOTAL 2010
SERVICIOS
SERVICIOS BALSAS 1.986,67  1.986,67 198667 198667 198667 198667 198667 198667 1.986,67  2.980,00 2980,00 2.980,00  26.820,00
EQUIPOS DE RESPIRACION | 300,00 30090 301,80 302,71 30362 30453 30544 30636 307,28 308,20 309,12 310,05 3.660,00
PRUEBAS HIDROSTATICAS [ 120,00 120,36 120,72 121,08 121,45 121,81 12218 12254 122,91 12328 12365 124,02 1.464,00
BOTES SALVAVIDAS 520000 521560 5.231,25 524694 526268 527847 529430 531019 532612 534210 535812 537420  63.439,97
RADIOBALISAS 480,00 481,44 482,88 484,33 48579 487,24 48871 490,17 49164 493,12 49460 496,08 5.856,00
PRODUCTOS
VENTAS MANTA 4.203,02  4.21563  4.22827 424096 4.253,68 4.26644 4.279,24 429208 430495 431787 433082 4.34382  51.276,78
RECARGAS DE
EXTINTORES 432,68 433,98 43528 43659 437,90 439,21 440,53 441,85 443,18 44451 44584 447,18 5.278,74
BANCOS DE C02 24.320,00  24.392,96  24.466,14 24.539,54 24.613,16 24.687,00 24.761,06 24.835,34 24.909,85  24.984,58 25.059,53 25.134,71  296.703,84

TOTAL INGRESOS 37.042,37  37.147,53 37.253,02 37.358,82 37.464,93 37.571,37 37.678,12 37.785,20 37.892,59  38.993,64 39.101,68 39.210,05 454.499,32

IVA 12% 4.445,08 4.457,70 4.470,36  4.483,06 4.495,79 4.508,56 4.521,37 4.534,22 4.547,11 4.679,24 4.692,20 4.705,21 54.539,92

Presupuesto de ventas 2010

HISTORICOS 2007 2008 2009 PROMEDIO
COSTO/ VENTAS 0,356370331 0,328163282 0,375612407 0,353382007 35%
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PRESUPUESTO DE COMPRA DE

INVENTARIOS
DIC. ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPT. OCTUB. NOV. DIC 2010

VENTAS 37.042,37 | 37.042,37 | 37.147,53 | 37.253,02 | 37.358,82 | 37.464,93 | 37.571,37 | 37.678,12 | 37.785,20 | 37.892,59 | 38.993,64 | 39.101,68 | 39.210,05 [EISER:IcIREY
COMPRAS 12.964,83 | 13.090,11 | 13.127,27 | 13.164,55 | 13.201,93 | 13.239,43 | 13.277,05 | 13.314,77 | 13.352,61 | 13.390,56 | 13.779,65 | 13.817,83 | 13.856,13 [EISIeNcyNNR:te]
COMPRAS CONTADO 6.482,41 | 6.545,05 6.563,64 6.582,27 |6.600,97 |6.619,72 |6.638,52 |6.657,39 |6.676,30 |6.695,28 |6.889,83 |6.908,92 |6.928,06 [E[ORS{0SHeL]
COMPRAS CREDITO 6.482,41 6.545,05 6.563,64 | 6.582,27 |6.600,97 |6.619,72 |6.638,52 |6.657,39 |6.676,30 | 6.695,28 |6.889,83 | 6.908,92 [EERONA)
IVA EN COMPRAS 1.570,81 1.575,27 1.579,75 |1.584,23 |1.588,73 |1.593,25 |1.597,77 |1.602,31 |1.606,87 |1.653,56 |1.658,14 |1.662,74 [MEHWAKNK]
IVA EN VENTAS 4.445,08 4.457,70 4.470,36 | 4.483,06 |4.495,79 |4.508,56 |4.521,37 |4.534,22 |4.547,11 |4.679,24 |4.692,20 |4.70521 [EERKICKeY
IVA AL GASTO 2.874,27 2.882,43 2.890,62 |2.898,83 |2.907,06 |2.91532 |[2.923,60 |2.931,91 |2.940,24 |3.025,68 |3.034,06 |3.042,47 [EEEWARI)

2009
COMPRAS TOTALES 148.514,98
Compras netas locales 21.973,38
Importaciones 126.541,60
%COSTO DE VENTAS 0,32654736
INV. FINAL / COMPRAS 0,776271256

PORCENTAJE DE INV. FINAL
PROYECTO 19,0%



PRESUPUESTO DE
COBROS

VENTAS

Cobro 1ER PER. -

Cobro RETRASO

cobro 2 mes retraso

SUELDOS Y SALARIOS ANUAL

INCREMENTO DE SUELDO ANUAL

GERENTE

ASISTENTE DE GERENTE
CONTADOR

MENSAJERO
SECRETARIA
VENDEDOR DE ALMACEN
EJECUTIVO DE VENTAS
JEFE DE TALLER
TECNICOS

Décimos

Vacaciones

12.15% Aporte Patronal

Fondos de Reserva

10.073,03
3.426,57
6.091,68
3.263,40
3.426,57
1.522,92
3.045,84
7.462,31

12.057,99

7.236,00
2.178,00

6.751,23
4.356,00

37900,32 37900,32 37.042,37 37.147,53 37.253,02 37.358,82 37.464,93

11.370,10 11.370,10 11.112,71 11.144,26 11.175,91 11.207,64

30.320,25 30.320,25 29.633,89 29.718,03 29.802,41

11.181,06
3.803,49
6.761,76
3.622,37
3.803,49
1.690,44
3.380,88
8.283,16

13.384,37

8.031,96
2.417,58

7.493,87
4.835,16

11.239,48 11.271,41 11.303,44 11.335,56 11.367,78 11.698,09 11.730,51

29.887,05 29.971,95 30.057,09 30.142,50 30.228,16 30.314,07 31.194,91

12.578,69

4.278,93
7.606,99
4.075,17
4.278,93
1.901,75
3.803,49
9.318,56

15.057,42

9.035,96
2.719,78

8.430,60
5.439,56

14.314,55
4.869,42
8.656,75
4.637,54
4.869,42
2.164,19
4.328,37

10.604,52

17.135,34

10.282,92
3.095,11

9.594,02
6.190,21

37.571,37 37.678,12 37.785,20 37.892,59 38.993,64 39.101,68 39.210,05

16.461,74
5.599,83
9.955,26
5.333,18
5.599,83
2.488,82
4.977,63

12.195,20

19.705,64

11.825,35
3.559,37

11.033,13
7.118,75
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Detalles sueldos y Salarios por empleado:

GERENTE GENERAL
SULDO FIJO

SUBTOTAL

IESS (paga empleado)
aportes patronales (IESS)
TOTAL A PAGAR

DECIMO TERCER SUELDO
DECIMO CUARTO SUELDO
FONDOS DE RESERVA

VACACIONES

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

240,00

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51

839,42

926,00
926,00
86,58

112,51
839,42

926,00

926,00

463,00
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463,00



ASISTENTE DE GERENCIA

SULDO FIJO 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00
SUBTOTAL 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00
IESS (paga empleado) 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45
aportes patronales (IESS) 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27 38,27
TOTAL A PAGAR 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55 285,55
DECIMO TERCER SUELDO 315,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 315,00
VACACIONES 157,50
CONTADOR

SULDO FIJO 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
SUBTOTAL 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
IESS (paga empleado) 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36 52,36
aportes patronales (IESS) 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04 68,04
TOTAL A PAGAR 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64 507,64
DECIMO TERCER SUELDO 560,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 560,00

VACACIONES

280,00

40,00

40,00
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MENSAJERO

SULDO FIJO 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
SUBTOTAL 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
IESS (paga empleado) 2805 28,05 28,05 28,05 28,05 28,05 2805 28,05 28,05 28,05 28,05 28,05
aportes patronales (IESS) 3645 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45 36,45
TOTAL A PAGAR 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95
DECIMO TERCER SUELDO 300,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 300,00
VACACIONES 150,00
SECRETARIA

SULDO FIJO 315,00 315,00 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 315,00
SUBTOTAL 315,00 315,00 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 31500 315,00
IESS (paga empleado) 2945 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45 2945 29,45 29,45 29,45 29,45 29,45
aportes patronales (IESS) 3827 3827 38,27 38,27 38,27 38,27 3827 3827 38,27 38,27 38,27 38,27
TOTAL A PAGAR 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555 28555
DECIMO TERCER SUELDO 315,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 315,00

VACACIONES

157,50

40,00

40,00
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VENDEDOR DE ALMACEN

SULDO FIJO 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
SUBTOTAL 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
IESS (paga empleado) 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09 13,09
aportes patronales (IESS) 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01 17,01
TOTAL A PAGAR 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91 126,91
DECIMO TERCER SUELDO 140,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 140,00
VACACIONES 70,00
EJECUTIVO DE VENTAS

SULDO FIJO 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
SUBTOTAL 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
IESS (paga empleado) 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18 26,18
aportes patronales (IESS) 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02 34,02
TOTAL A PAGAR 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82 253,82
DECIMO TERCER SUELDO 280,00
DECIMO CUARTO SUELDO 240,00

FONDOS DE RESERVA 280,00

VACACIONES

140,00
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40,00
40,00
40,00

80,00
40,00
80,00

40,00



JEFE DE TALLER (2)
SULDO FIJO

HORAS EXTRA
SUBTOTAL

IESS (paga empleado)
aportes patronales (IESS)
TOTAL A PAGAR

DECIMO TERCER SUELDO
DECIMO CUARTO SUELDO
FONDOS DE RESERVA

VACACIONES

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

480,00

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35

621,86

620,00
66,00
686,00
64,14
83,35
621,86

620,00

620,00

310,00

440,00

480,00
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TECNICOS (3)
SULDO FIJO

HORAS EXTRA
SUBTOTAL

IESS (paga empleado)
aportes patronales (IESS)
TOTAL A PAGAR

DECIMO TERCER SUELDO
DECIMO CUARTO SUELDO

FONDOS DE RESERVA

900,00

96,00
996,00
93,13
121,01

902,87

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

720,00

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
109,35
1.009,35
94,37
122,64

914,98

900,00
1.312,20
2.212,20
206,84
268,78
2.005,36

900,00

900,00

10.800,00
2.501,70
13.301,70
1.243,71
1.616,16
12.057,99
900,00
720,00

900,00
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Depreciaciones

186

Activos fijos
ITEMS % | HISTORICO 2009 2.010,00 2.011,00 2.012,00 2.013,00 2.014,00 TOTAL
EDIFICIOS 506 100.953,00 9.547,65 9.070,27 8.616,75 8.185,92 7.776,62 43,1721
EQUIPOS Y MAQUINARIA 10% 52.375,28 5.237,53 4.713,78 4.242,40 3.818,16 3.436,34 21.448,20
EQUIPOS DE COMPUTACION 33% 6.731,67 2.243,89 1.495,93 997,28 664,86 443,24 5.845,19
MUEBLES DE OFICINA Y ENSERES 10% 11.403,50 1.140,35 1.026,32 923,68 831,32 748,18 4.669,85
VTG — RE G 13.392,86 10.714,28 8.571,43 6.857,14 5.485,71 B
HISTORICO | DEPRECIAICION | HISTORICO

ITEMS % 2010 2011 2011 DEP. 2012 | HIST. 2012 | DEP.2013 | HIST. 2013 | DEP.2014 | HIST. 2014 | DEP. 2015
EDIFICIOS 5% 181.405,35 9.070,27 172.335,08 | 8.616,75 163.718,33 | 8.185,92 155.532,41 | 7.776,62 $147.756 $7.388
EQUIPOS Y MAQUINARIA 10% 47.137,75 4.713,78 4242398 | 4.242,40 38.181,58 | 3.818,16 34.363,42 | 3.436,34 $30.927 $3.093
EQUIPOS DE COMPUTACION 33% 4.487,78 1.495,93 2.991,86 997,28 1.994,57 664,36 1.329,72 44324 $ 886 $ 295
MUEBLES DE OFICINA Y
ENSERES 10% 10.263,15 1.026,32 9.236,84 923,68 8.313,15 831,32 7.481,84 748,18 $6.734 $673
VEHICULO 20% 53571,42 | 10.714,28 4285714 | 857143 3428571 | 6.857,14 27.42857 |5.48571 $21.943 $4.389




ITEMS % HISTORICO 2011 DEPRECIAICION 2011
EDIFICIOS 5% 172.335,08 8.616,75
EQUIPOS Y MAQUINARIA 10% 42.423,98 4.242,40
EQUIPOS DE COMPUTACION 33% 2.991,86 997,28
MUEBLES DE OFICINA Y ENSERES 10% 9.236,84 923,68
VEHICULO 20% 42.857,14 8.571,43

ITEMS % HISTORICO 2011 DEPRECIAICION 2012
EDIFICIOS 5% 38.181,58 1.909,08
EQUIPOS Y MAQUINARIA 10% 1.994,57 199,46
EQUIPOS DE COMPUTACION 33% 8.313,15 2.771,05
MUEBLES DE OFICINA'Y ENSERES 10% 34.285,71 3.428,57

VEHICULO

20%
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GASTOS OPERATIVOS: 18.582,05 | 19.904,57 | 19.949,89 | 19.995,35 | 20.040,95 | 20.086,68 | 20.132,56 | 20.178,56 | 20.224,71 | 20.271,00 | 20.471,57 | 20.518,14
Gastos Administrativos: 11.302,70 | 11.302,70 | 11.306,63 | 11.310,57 | 11.314,52 | 11.318,49 | 11.322,46 | 11.326,45 | 11.330,45| 11.334,46 | 11.338,49 | 11.342,52
SUELDOS Y SALARIOS 4.356,00 4.356,00 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00 | 4.356,00
APORTE PATRONAL 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25 529,25
BENEFICIOS SOCIALES 1.389,25 1.389,25 1.389,25 | 1.389,25 | 1.389,25 | 1.389,25 | 1.389,25 1.389,25 1.389,25 | 1.389,25 | 1.389,25 | 1.389,25
MANTENIMIENTO Y REPARACION 114,84 114,84 115,18 115,53 115,87 116,22 116,57 116,92 117,27 117,62 117,98 118,33
SEGUROS Y REASEGUROS 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54 52,54
GASTOS DE DEPRECIACION A.F 2.630,19 2.630,19 2.630,19 | 2.630,19 | 2.630,19 | 2.630,19 | 2.630,19 2.630,19 2.630,19 | 2.630,19 | 2.630,19 | 2.630,19
GASTOS DE AMORTIZACION

SERVICIOS BASICOS 637,25 637,25 639,16 641,08 643,00 644,93 646,86 648,80 650,75 652,70 654,66 656,62
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 1.036,00 1.036,00 1.036,00 | 1.036,00 | 1.036,00 | 1.036,00 | 1.036,00 1.036,00 1.036,00 | 1.036,00 | 1.036,00 | 1.036,00
SUMINISTROS DE OFICINA 557,39 557,39 559,06 560,74 562,42 564,11 565,80 567,50 569,20 570,91 572,62 574,34
GASTOS DE PROV. CNTAS INC. 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67 317,67
Gastos de Comercializacion: 2.127,69 2.127,69 2.134,08 | 2.140,48 | 2.146,90 | 2.153,34 | 2.159,80 2.166,28 2.172,78 | 2.179,30 | 2.185,83 | 2.192,39
COMBUSTIBLES 320,94 320,94 321,90 322,86 323,83 324,80 325,78 326,76 327,74 328,72 329,71 330,70
LUBRICANTES 53,52 53,52 53,68 53,84 54,00 54,16 54,33 54,49 54,65 54,82 54,98 55,1l
TRANSPORTES 19,42 19,42 19,47 19,53 19,59 19,65 19,71 19,77 19,83 19,89 19,95 20,01
GASTOS DE GESTION 546,88 546,88 548,52 550,16 551,81 553,47 555,13 556,79 558,46 560,14 561,82 563,50
GASTOS DE VIAJE 942,12 942,12 944,95 947,78 950,62 953,48 956,34 959,21 962,08 964,97 967,87 970,77
PROMOCION Y PUBLICIDAD 244,83 244,83 245,56 246,30 247,04 247,78 248,52 249,27 250,02 250,77 251,52 252,27
Otros Gastos: 5.151,66 5.151,66 5.165,97 | 5.180,33 | 5.194,73 | 5.209,17 | 5.223,66 5.238,19 5.252,77 | 5.267,39 | 5.359,12 | 5.373,83
GASTOS VARIOS 2.051,54 2.051,54 2.057,70 | 2.063,87 | 2.070,06 | 2.076,27 | 2.082,50 2.088,75 2.095,02 | 2.101,30 | 2.107,61 | 2.113,93
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IVA QUE SE CARGA AL GASTO 2.874,27 2.874,27 2.882,43 | 2.890,62 | 2.898,83 | 2.907,06 | 2.915,32 2.923,60 2.931,91 | 2.940,24 | 3.025,68 | 3.034,06 [RejsNelcteprie]
INTERESES 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 225,84 |ApNONeL]
TOTAL

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC GASTOS

GASTOS CONSULTORIA - - - - - = o - - -

Publicidad: 750,00 2.900,00 |- 20,00 - - 20,00 - - 1.320,00

POSICIONAMIENTO PAGINA WEB 230,00 - - - - - - = - -

CREACION DE LOGO 500,00 - - - - - - = - -

ENCUESTAS SATISFACCION CLIENTES | 20,00 - - 20,00 - - 20,00 - - 20,00

CD INTERACTIVO - 400,00 - - - - - = - -

CARPETAS DE PRESENTACION - 2.500,00 |- - - - - o 5 -

POSICIONAMIENTO PAGINA WEB 230,00 - - - - - - = - -

CALENDARIO - - - - - = = = - 1.300,00

Capacitaciones Talento Humano 500,00 - - - - 500,00 - - - -

Administrativo: 1.000,00 - - - - - = - - -

Costo del Proyecto de Asistencia Tecnica 1.000,00

Total Costos:

2.250,00

2.900,00

1.320,00




CALCULO COSTE DE CAPITAL
COSTE DE CAPITAL

Rf Ecuador
beta Overseas Group

Beta Country Ecuador

11,63%
2,13283178
0,175301687
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Prima por riesgo industrial local 12,49%
CAPM Modificado 16,30%
CAPM después de impuestos 12,23%
TASA LIBRE DE RIESGO
t-bonds 3,17%
riesgo pais 1030 10,30%
riesgo bono empresa similar en EEUU 4,50%
riesgo crediticio 1,33%
rf (Ecuador) 11,63%
BETA

Overseas Group Setmabas
Impuestos 40% 25%
deuda 300000 289.099,75
capital 500000 153.765,57
debt/equity ey HLESY

1,4

beta Overseas Group
beta unlevered 0,885
beta levered 1,4
beta relevered 2,13283178
TASA LIBRE DE RIESGO
PRIMA POR RIESGO
Rentab. Hist. Setmabas 24,12%
RF 11,63%
PRIMA POR RIESGO 12,49%
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COSTE DE CAPITAL (TREMA) 18,20%

RIESGO PAIS 10,30%

TASA PASIVA 4,50%

INFLACION 3,40%

BETA COUNTRY

ANOS PIB ECUADOR Rentabilidad Anual J&P
2003 3,30% 33,76%
2004 2,50% 15,25%
2005 5,80% 10,02%
2006 4,70% 20,65%
2007 4,10% 9,57%
2008 2,00% -40.33%
2009 6,50% 30,79%

RENT PIB ECUADOR | Rentabilidad Anual J&P

-0,242424242 -0,548281991

1,32 -0,34295082

-0,189655172 1,060878244
-0,127659574 -0,536561743
-0,512195122 -5,214211076

2,25 -0,236548475

Beta Country 0,175301687
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CONCEPTO

VENTAS TOTALES

1. ENTRADA DE EFECTIVO
Recepciones por cobros

IVA COBRADO

TOTAL DE ENTRADAS EFECTIVO

2. SALIDAS DE EFECTIVO

Pagos a proveedores

IVA PAGADO

Gastos Operativos

Pagos de Prestamo Corto Plazo
Pagos de Prestamo Largo Plazo
Costos por de Proyecto Asist. Tecnica
Pago de Impuesto a la Renta
Reparticion de Utilidades a Accionistas
Retiro de Utilidades Retenidas

Pgo Participacion a Trabjadores

TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO

SALDO DE EFECTIVO FINAL
FLUJO DE EFECTIVO NETO :

Saldo de efectivo Inicial

DIECIEMBRE

39.210,05

42.925,42

4.705,21

47.630,63

13.836,98
1.662,74
20.518,14
3.776,98

4.296,66

36.017,85

11.612,78

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
454.499,32 | 504.494,25 567.556,03 645.878,76 742.760,57
497.547,45 | 552.277,67 621.312,38 707.053,49 813.111,52
54.539,92 60.539,31 68.106,72 77.505,45 89.131,27

552.087,37

160.166,23

19.273,43

240.356,04

45.323,81

51.559,97

7.010,00

7.361,13

536.246,69

15.840,69

612.816,98

177.784,52
60.539,31

266.795,20

51.559,97

14.743,66

39.807,89

10.407,29

621.637,85

(8.820,86)

689.419,11

200.007,58
68.106,72

300.144,60

51.559,97

16.365,47

44.186,76

11.552,09

691.923,20

(2.504,09)

784.558,94

227.608,63

77.505,45

341.564,56

18.411,15

49.710,11

50.000,00

12.996,11

777.796,00

6.762,94

902.242,79

261.749,93
89.131,27

392.799,24

20.951,89
56.570,10
50.000,00

14.789,57

885.992,00

16.250,79
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173.029,64 26.175,37 68.191,43 59.370,56 56.866,47 63.629,41

Saldo Disponible 184.642,42 42.016,06 59.370,56 56.866,47 63.629,41 79.880,20
Prestamo del mes

Restitucion

SALDO EFECTIVO FINAL 184.642,42 68.191,43 59.370,56 56.866,47 63.629,41 79.880,20

Saldo acumulado del Prestamo

Andlisis de factibilidad de la compafia:

FLUJO DE LA CONSULTORIA ANO BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujos anuales acumulados 68.191,43 59.370,56 56.866,47 63.629,41 | 79880,20133
Inversion en consultoria (7.010,00)

Incrementos marginales 42016,05579 | -8820,863257 | -2504,092574 | 6762,940929 | 16250,79044
Flujo Terminal Consultoria -7010 | 42016,05579 | -8820,863257 | -2504,092574 | 6762,940929 | 16250,79044
VAN CONSULTORIA 31.214,82




INGRESOS:
VENTAS

(-) COSTOS DE VENTA

CONTRIBUCION MARGINAL

GASTOS OPERATIVOS:

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS Y SALARIOS

APORTE PATRONAL

BENEFICIOS SOCIALES

MANTENIMIENTO Y REPARACION

SEGUROS Y REASEGUROS

GASTOS DE DEPRECIACION DE

ACTIVOS FIJOS

GASTOS DE AMORTIZACION

SERVICIOS BASICOS

ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES

SUMINISTROS DE OFICINA

GASTOS DE  PROV. CUENTAS

INCOBRABLES

GASTOS DE COMERCIALIZACION

COMBUSTIBLES

LUBRICANTES

TRANSPORTES

SETMABAS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

454.499,32

160.611,88

293.887,44

135.850,46

52.272,00

6.351,05

16.671,00

1.397,17

630,42

31.562,27

7.753,05

12.432,00

6.781,50

3.812,09

25.886,56

3.904,67

651,12

236,22

504.494,25 567.556,03

178.279,19 200.564,09

326.215,06 366.991,94

150.794,01 169.643,26

58.021,92

7.049,66

18.504,81

1.550,86

699,77

35.034,12

8.605,88

13.799,52

7.527,47

4.231,41

28.734,08

4.334,18

722,75

262,20

65.274,66

7.930,87

20.817,91

1.744,72

787,24

39.413,39

9.681,62

15.524,46

8.468,40

4.760,34

32.325,84

4.875,95

813,09

294,98

645.878,76

228.241,93

417.636,83

193.054,03

74.282,56

9.025,33

23.690,78

1.985,49

895,88

44.852,43

11.017,68

17.666,84

9.637,04

5.417,27

36.786,80

5.548,83

925,29

335,68
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742.760,57
262.478,22

480.282,35

222.012,14

85.424,95

10.379,13

27.244,40

2.283,31

1.030,26

51.580,30

12.670,33

20.316,86

11.082,60

6.229,86

42.304,82

6.381,16

1.064,09

386,04
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GASTOS DE GESTION 6.653,55 7.385,44 8.308,62 9.455,21 10.873,49
GASTOS DE VIAJE 11.462,30 12.723,16 14.313,55 16.288,82  18.732,14
PROMOCION Y PUBLICIDAD 2.978,70  3.306,35 3.719,65 4.232,96 4.867,90

OTROS GASTOS 62.768,47 69.673,01 78.382,13 89.198,86 102.578,69
GASTOS VARIOS 24.960,10 27.705,71 31.168,92 35.470,24  40.790,77
IVA QUE SE CARGA AL GASTO 35.098,29 38.959,11 43.828,99 49.877,39 57.359,00
INTERESES 2.710,08  3.008,19 3.384,21 3.851,23 4.428,92

GASTOS DE CONSULTORIA 7.010,00 7.781,10 8.753,74 9.961,75 11.456,02

TOTAL DE GASTOS 224.505,49 249.201,09 280.351,23 319.039,70 366.895,65

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 69.381,95 77.013,96 86.640,71 98.597,13 113.386,70

(-) 15% Participacién y Trabajadores 10.407,29  11.552,09 12.996,11 14.789,57 17.008,00

UTILIDAD ANTES DEL 25% IR 58.974,66 65.461,87 73.644,60 83.807,56 96.378,69

(-) 25% Impuesto a la Renta Causado 14.743,66 16.365,47 18.411,15 20.951,89 24.094,67

UTILIDAD NETA 44.230,99 49.096,40 55.233,45 62.855,67 72.284,02

(- )10% RESERVA LEGAL 4.423,10 4.909,64 5.523,35 6.285,57 7.228,40
UTILIDAD PARA REPATIR ENTRE LOS

ACCION. 39.807,89 44.186,76 49.710,11 56.570,10 65.055,62
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SETMABAS
BALANCE GENERAL

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

CAJA 8.182,97 7.124,47 6.823,98 7.635,53  9.585,62

BANCO 60.008,45 52.246,10 50.042,49 55.993,88 70.294,5

ACTIVO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 38.942,47 43.226,15 48.629,41 55.340,27 63.641,3

(-) PROVISION CTAS INCOBRABLES (3.812,09) 3.008,19 3.384,21 3.851,23  4.428,92
OTRAS CUENTAS POR COBRAR

ACTIVO REALIZABLE

INVENTARIO 30.441,35 33.789,90 38.013,64 43.259,52 49.748,4

ACTIVO FIJO

TERRENOS 6.500,00  6.500,00 6.500,00  6.500,00 6.500,00
EDIFICIOS 190.953,00 181.405,35 172.335,08 163.718,3 155.532,
(-) DEPRECIACION EDIFICIO (9.547,65) (9.070,27) (8.616,75) (8.185,92) (7.776,62
MUEBLES Y ENSERES 11.403,50 12.543,85 13.570,17 14.493,85 15.325,1
(-) DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES  1.140,35  1.026,32 923,68 831,32 748,18
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 52.375,28 47.137,75 42.423,98 38.181,58 34.363,4
(-) DEPRECIACION MAQUINARIAS (5.237,53) (4.713,78) (4.242,40) (3.818,16) (3.436,34



EQUIPOS DE COMPUTACION
(-) DEPRECIACION EQ. COMPUTACION

VEHICULOS

(-) Depreciacion a vehiculos

TOTAL ACTIVOS
PASIVO
PASIVO CORRIENTE

PROVEEDORES

PARITICIPACION TRABAJADORES POR
PAGAR

PART. ACCIONISTAS POR PAGAR
IMPUESTO RENTA POR PAGAR

SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR

IESS POR PAGAR

PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMO HUGO CISNEROS

PATRIMONIO

CAPITAL

RESERVA LEGAL

UTILIDADES RETENIDAS
RETIROS

6.731,67
(2.243,89)
66.964,28

(13.392,86)

439.409,33

13.798,74

10.407,29

39.807,89

14.743,66

4.356,00

407,29

103.119,93

94.886,07

4.423,10

4.487,78

(1.495,93)

80.357,14

(10.714,28)

446.858,73

15.316,60

11.552,09

44.186,76

16.365,47

4.835,16

452,09

51.559,97

2.991,86
(997,28)
91.071,42

(8.571,43)

454.282,06

17.231,18

12.996,11

49.710,11

18.411,15

5.439,56

508,60

144.221,60 191.002,67

4.909,64

5.523,35

153.459,35 153.459,35 153.459,35

1.994,57
(664,86)

99.642,85

471.916,8
6

19.609,08
14.789,57
56.570,10
20.951,89
6.190,21

578,78

243.482,3

6.285,57

153.459,3

(6.857,14)
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1.329,72
(443,24)

106.499,

(5.485,71

500.855,
86

22.550,4

17.008,0

65.055,6

24.094,6

7.118,75

665,60

303.675,

7.228,40

103.459,
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(50.000,00 (50.000,

TOTAL PATRIMONIO 252.768,51 302.590,59 349.985,36 353.227,2 364.362,

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

439.409,33 446.858,73 454.282,06 471.916,8 500.855,

RAZONES FINANCIERAS
2010 2011 2012 2013 2014

LIQUIDEZ
Razén Circulante 1,60 1,50 1,41 1,40 1,45
Prueba Acida 1,24 1,14 1,04 1,03 1,08
Prueba de Liquidez 0,82 0,64 0,55 0,54 0,59
SOLVENCIA
Coeficiente de endeudamiento 0,74 0,48 0,30 0,34 0,37
Coeficiente de Solvencia 1,35 2,10 3,36 2,98 2,67
Apalancamiento 1,74 1,48 1,30 1,34 1,37
RAZONES DE PRODUCTIVIDAD
Dias de Cobro 30,85 30,85 30,85 30,85 30,85
Rotacién de Cntas por cobrar 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67
Dias de Pago 87,29 96,89 109,00 124,04 142,65
Rotacién de Cntas por pagar 4,12 3,72 3,30 2,90 2,52
Dias de inventario 68,23 68,23 68,23 68,23 68,23
Rotacion de Inventario 5,28 5,28 5,28 5,28 5,28
Rotacion de Activos 1,03 1,13 1,25 1,37 1,48
CICLO OPERATIVO 99,08 99,08 99,08 99,08 99,08
CICLO DE EFECTIVO 11,79 2,19 -9,92 -24,96 -43,57
RENTABILIDAD
Margen Bruto sobre Ventas 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65
Margen Operativo sobre Ventas 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
Margen neto sobre Ventas (ROS) 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Retorno sobre activos (ROA) 0,10 0,11 0,12 0,13 0,14
Retorno sobre Patrimonio 0,17 0,16 0,16 0,18 0,20

ROE 0,17 0,16 0,16 0,18 0,20
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PUNTO DE EQUILIBRIO 69.381,95 77.013,96 86.640,71 98.597,13 113.386,70
2011 2012 2013 2014
TASA DE INFLACION ESPERADA 4,0% 4,5% 4,8% 5,0%
CRECIMIENTO EN VENTAS 7% 8% 9% 10%
CRECIMIENTO EN COSTOS 7% 8% 9% 10%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL
VENTAS 11% 13% 14% 15%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL
COSTOS 11% 13% 14% 15%
Escenario Optimista:
COSTE DE CAPITAL 18,20%
D011 2012 2013 2014
TASA DE INFLACION ESPERADA ,0% 3,5% 4,0% 3,5%
CRECIMIENTO EN VENTAS [10% 15% 18% 20%
CRECIMIENTO EN COSTOS [10% 15% 18% 20%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL VENTAS [14% 19% 22% 24%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL COSTOS [149% 19% 22% 24%
CONCEPTO ARO1 ANO2 ARO3 ARO 4 ARO 5
VENTAS TOTALES 454.499,32 |518.129,23 | 613.983,13 749.059,42 | 925.088,39
1. ENTRADA DE EFECTIVO . . . . .
Recepciones por cobros 497.547,45 567.204,10 672.136,86 820.006,96 1.012.708,60
IVA COBRADO 54.539,92 62.175,51 73.677,98 89.887,13 111.010,61

TOTAL DE ENTRADAS EFECTIVO

2. SALIDAS DE EFECTIVO
Pagos a proveedores

IVA PAGADO

Gastos Operativos

Pagos de Préstamo Corto Plazo

Pagos de Préstamo Largo Plazo

Costos por de Proyecto Asist. Técnica

552.087,37

160.166,23
19.273,43
240.356,04
45.323,81
51.559,97

7.010,00

629.379,61

182.589,51
62.175,51

274.005,88

51.559,97

745.814,83

216.368,57
73.677,98

324.696,97

51.559,97

909.894,10

263.969,65
89.887,13

396.130,30

1.123.719,21

326.002,52
111.010,61

489.220,93
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Pago de Impuesto a la Renta 7.361,13 14.743,66 16.807,78 19.917,22 24.299,00
Repatrticion de Utilidades a Accionistas - 39.807,89 45.381,00 53.776,48 65.607,31
Retiro de Utilidades Retenidas - - - 50.000,00 50.000,00
Pgo Participacion a Trabajadores 5.196,09 10.407,29 11.864,31 14.059,21 17.152,24

TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 536.246,69  635.289,71 740.356,57 887.740,00 1.083.292,60

SALDO DE EFECTIVO FINAL 15.840,69 (5.910,11) 5.458,26 22.154,10 40.426,61
FLUJO DE EFECTIVO NETO :
Saldo de efectivo Inicial 26.175,37 68.191,43 62.281,32 67.739,58 89.893,68

Saldo Disponible 42.016,06 62.281,32 67.739,58 89.893,68 130.320,29

Préstamo del mes

Restitucion

SALDO EFECTIVO FINAL 68.191,43 62.281,32 67.739,58 89.893,68 130.320,29

Saldo acumulado del Préstamo

ANO BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
68.191,43 62.281,32 67.739,58 89.893,68 130.320,29
(7.010,00)
42.016,06 (5.910,11) 5.458,26 22.154,10 40.426,61
(7.010,00) 42.016,06 (5.910,11) 5.458,26 22.154,10 40.426,61
$56.483,16
SETMABAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

INGRESOS:
VENTAS 454.499,32 518.129,23 613.983,13 749.059,42 925.088,39
(-) COSTOS DE VENTA 160.611,88  183.097,55 216.970,59 264.704,12 326.909,59

CONTRIBUCION MARGINAL 293.887,44 335.031,68 397.012,54 484.355,30 598.178,80

GASTOS OPERATIVOS:

GASTOS ADMINISTRATIVOS 135.850,46  154.869,53 183.520,39 223.894,87 276.510,17
SUELDOS Y SALARIOS
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52.272,00  59.590,08 70.614,24 86.149,38 106.394,48
APORTE PATRONAL 6.351,05 7.240,19 8.579,63 10.467,15 12.926,93
BENEFICIOS SOCIALES 16.671,00 19.004,94 22.520,85 27.475,44 33.932,17
MANTENIMIENTO Y REPARACION 1.397,17 1.592,78 1.887,44 2.302,68 2.843,80
SEGUROS Y REASEGUROS 630,42 718,68 851,63 1.038,99 1.283,16
GASTOS DE DEPRECIACION DE ACTIVOS
FIJOS 31.562,27  35.980,99 42.637,47 52.017,72 64.241,88
GASTOS DE AMORTIZACION - - - - -
SERVICIOS BASICOS 7.753,05 8.838,47 10.473,59 12.777,78 15.780,56
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 12.432,00 14.172,48 16.794,39 20.489,15 25.304,11
SUMINISTROS DE OFICINA 6.781,50 7.730,91 9.161,13 11.176,58 13.803,08
GASTOS DE PROV. CUENTAS
INCOBRABLES 3.812,09 4.345,78 5.149,75 6.282,69 7.759,12
GASTOS DE COMERCIALIZACION 25.886,56  29.510,67 34.970,15 42.663,58 52.689,52
COMBUSTIBLES 3.904,67 4.451,32 5.274,81 6.435,27 7.947,56
LUBRICANTES 651,12 742,28 879,60 1.073,11 1.325,29
TRANSPORTES 236,22 269,29 319,11 389,31 480,80
GASTOS DE GESTION 6.653,55 7.585,05 8.988,28 10.965,70 13.542,65
GASTOS DE VIAJE 11.462,30 13.067,02 15.484,42 18.891,00 23.330,38
PROMOCION Y PUBLICIDAD 2.978,70 3.395,71 4.023,92 4.909,19 6.062,84
OTROS GASTOS 62.768,47  71.556,06 84.793,93 103.448,59 127.759,01
GASTOS VARIOS 24.960,10  28.454,51 33.718,60 41.136,69 50.803,81
IVA QUE SE CARGA AL GASTO 35.098,29  40.012,05 47.414,28 57.845,43 71.439,10
INTERESES 2.710,08 3.089,49 3.661,05 4.466,48 5.516,10
GASTOS DE CONSULTORIA 7.010,00 7.991,40 9.469,81 11.553,17 14.268,16

TOTAL DE GASTOS 224.505,49 255.936,26 303.284,47 370.007,05 456.958,70

141.220,09

(-) 15% Participacion y Trabajadores 10.407,29 11.864,31 14.059,21 17.152,24 21.183,01

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO

69.381,95 79.095,42 93.728,08 114.348,25

UTILIDAD ANTES DEL 25% IR 58.974,66 67.231,11 79.668,86 97.196,01 120.037,08

24.299,00

30.009,27

(-) 25% Impuesto a la Renta Causado 14.743,66 16.807,78 19.917,22

UTILIDAD NETA 44.230,99 50.423,33
(-)10% RESERVA LEGAL

59.751,65 72.897,01 90.027,81

7.289,70 9.002,78

4.423,10 5.042,33

5.975,16
UTILIDAD PARA REPATIR ENTRE

ACCION. 39.807,89 45.381,00 53.776,48 65.607,31 81.025,03




SETMABAS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

CAJA

BANCO

ACTIVO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES

(-) PROVISION CTAS INCOBRABLES
OTRAS CUENTAS POR COBRAR

ACTIVO REALIZABLE

INVENTARIO

ACTIVO FIJO

TERRENOS

EDIFICIOS

(-) DEPRECIACION EDIFICIO

MUEBLES Y ENSERES

(-) DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
MAQUINARIAS Y EQUIPOS

(-) DEPRECIACION MAQUINARIAS
EQUIPOS DE COMPUTACION

(-) DEPRECIACION EQ. COMPUTACION
VEHICULOS

(-) Depreciacion a vehiculos

TOTAL ACTIVOS
PASIVO

8.182,97

60.008,45

38.942,47

(3.812,09)

30.441,35

6.500,00
190.953,00
(9.547,65)
11.403,50
1.140,35
52.375,28
(5.237,53)
6.731,67
(2.243,89)
66.964,28

(13.392,86)

439.409,33

7.473,76

54.807,56

44.394,42

3.089,49

34.703,14

6.500,00
181.405,35
(9.070,27)
12.543,85
1.026,32
47.137,75
(4.713,78)
4.487,78
(1.495,93)
80.357,14

(10.714,28)

451.932,30

8.128,75

59.610,83

52.607,39

3.661,05

41.123,22

6.500,00
172.335,08
(8.616,75)
13.570,17
923,68
42.423,98
(4.242,40)
2.991,86
(997,28)
91.071,42

(8.571,43)

472.519,56

10.787,24

79.106,44

64.181,01

4.466,48

50.170,33

6.500,00
163.718,33
(8.185,92)
14.493,85
831,32
38.181,58
(3.818,16)
1.994,57
(664,86)
99.642,85

(6.857,14)

514.547,93
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15.638,43

114.681,85

79.263,55

5.516,10

61.960,36

6.500,00
155.532,41
(7.776,62)
15.325,16
748,18
34.363,42
(3.436,34)
1.329,72
(443,24)

106.499,99

(5.485,71)

580.217,27



PASIVO CORRIENTE

PROVEEDORES
PARITICIPACION
PAGAR
PARTICIPACION A ACCIONISTAS
PAGAR

TRABAJADORES

IMPUESTO RENTA POR PAGAR

SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR

IESS POR PAGAR

PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMO HUGO CISNEROS

PATRIMONIO

CAPITAL

RESERVA LEGAL

UTILIDADES RETENIDAS

RETIROS

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

POR

POR

13.798,74
10.407,29
39.807,89
14.743,66
4.356,00

407,29

103.119,93

94.886,07
4.423,10

153.459,35

252.768,51

439.409,33

15.730,57
11.864,31
45.381,00
16.807,78
4.965,84

464,31

51.559,97

146.656,86
5.042,33

153.459,35

305.158,54

451.932,30

18.640,72
14.059,21
53.776,48
19.917,22
5.884,52

550,20

200.256,70
5.975,16

153.459,35

359.691,21

472.519,56

22.741,68
17.152,24
65.607,31
24.299,00
7.179,11

671,25

266.148,28
7.289,70

153.459,35
(50.000,00)

376.897,33

514.547,93
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28.085,97
21.183,01
81.025,03
30.009,27
8.866,21

828,99

347.756,67
9.002,78

103.459,35
(50.000,00)

410.218,79

580.217,27

Razones Financieras

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ
Razon Circulante

Prueba Acida

Prueba de Liguidez
SOLVENCIA

Coeficiente de endeudamiento
Coeficiente de Solvencia
Apalancamiento

RAZONES DE PRODUCTIVIDAD

2010 2011 2012 2013 2014
1,60 1,52 1,46 1,52 1,63
1,24 1,15 1,10 1,15 1,27
0,82 0,65 0,60 0,65 0,77
0,74 0,48 0,31 0,37 0,41
1,35 2,08 3,19 2,74 2,41
1,74 1,48 1,31 1,37 1,41
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Dias de Cobro 30,85 30,85 30,85 30,85 30,85
Rotacion de Cuentas por cobrar 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67
Dias de Pago 87,29 99,51 117,92 143,86 177,66
Rotacion de Cuentas por pagar 4,12 3,62 3,05 2,50 2,03
Dias de inventario 68,23 68,23 68,23 68,23 68,23
Rotacion de Inventario 5,28 5,28 5,28 5,28 5,28
Rotacion de Activos 1,03 1,15 1,30 1,46 1,59
CICLO OPERATIVO 99,08 99,08 99,08 99,08 99,08
CICLO DE EFECTIVO 11,79 -0,43 -18,84 -44,78 -78,59
RENTABILIDAD
Margen Bruto sobre Ventas 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65
Margen Operativo sobre Ventas 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
Margen neto sobre Ventas (ROS) 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Retorno sobre activos (ROA) 0,10 0,11 0,13 0,14 0,16
Retorno sobre Patrimonio 0,17 0,17 0,17 0,19 0,22
ROE 0,17 0,17 0,17 0,19 0,22
PUNTO DE EQUILIBRIO 615.111,20
Escenario Pesimista:
2011 2012 2013 2014
TASA DE INFLACION ESPERADA 6,0% 6,5% 7,0% 8,0%
CRECIMIENTO EN VENTAS 2% 3% 3% 2%
CRECIMIENTO EN COSTOS 2% 3% 3% 2%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL
VENTAS 8% 10% 10% 10%
VARIACION PRESUPUESTO ANUAL
COSTOS 8% 10% 10% 10%
CONCEPTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
VENTAS TOTALES 454.499,32 |490.859,27 | 537.490,90 | 591.239,99 | 650.363,99

1. ENTRADA DE EFECTIVO
Recepciones por cobros




IVA COBRADO

TOTAL D)=
EFECTIVO

ENTRADAS

2. SALIDAS DE EFECTIVO
Pagos a proveedores

IVA PAGADO

Gastos Operativos

Pagos de Préstamo Corto Plazo
Pagos de Préstamo Largo Plazo
Costos por
Técnica
Pago de Impuesto a la Renta
Reparticion  de  Utilidades
Accionistas

Retiro de Utilidades Retenidas

Pgo Participacion a Trabajadores

de Proyecto Asist.

a

497.547,45

54.539,92

552.087,37

160.166,23

19.273,43

240.356,04

45.323,81

51.559,97

7.010,00

7.361,13

5.196,09

537.351,25

58.903,11

596.254,36

172.979,53

58.903,11

259.584,52

51.559,97

14.743,66

39.807,89

10.407,29

588.399,62

64.498,91

652.898,53

189.412,59

64.498,91

284.245,05

51.559,97

15.923,16

42.992,53

11.239,88

647.239,58

70.948,80

718.188,38

208.353,85

70.948,80

312.669,55

17.435,86

47.076,82

50.000,00

12.307,66
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711.963,54

78.043,68

790.007,22

229.189,23

78.043,68

343.936,51

19.179,44

51.784,50

50.000,00

13.538,43

TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO

SALDO DE EFECTIVO FINAL
FLUJO DE EFECTIVO NETO :

Saldo de efectivo Inicial

Saldo Disponible
Préstamo del mes
Restitucion

SALDO EFECTIVO FINAL

536.246,69

15.840,69

26.175,37

42.016,06

68.191,43

607.985,98

(11.731,62)

68.191,43

56.459,81

56.459,81

659.872,07

(6.973,54)

56.459,81

49.486,26

49.486,26

718.792,54

(604,16)

49.486,26

48.882,11

48.882,11

785.671,79

4.335,43

48.882,11

53.217,54

53.217,54

Saldo acumulado del Préstamo
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FLUJO DE LA CONSULTORIA ANO BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos anuales acumulados 68.191,43 56.459,81 49.486,26 48.882,11 53.217,54
Inversidon en consultoria (7.010,00)
Incrementos marginales 42.016,06 (11.731,62) (6.973,54) (604,16) 4.335,43
Flujo Terminal Consultoria (7.010,00) 42.016,06 (11.731,62) (6.973,54) (604,16) 4.335,43
VAN CONSULTORIA $17.486,36 |

SETMABAS

ESTADOPY G
INGRESOS:
VENTAS 454.499,32 490.859,27 537.490,90 591.239,99 650.363,99
(-) COSTOS DE VENTA 160.611,88 173.460,83 189.939,61 208.933,57 229.826,93

CONTRIBUCION MARGINAL 293.887,44 317.398,43 347.551,29 382.306,41 420.537,06

GASTOS OPERATIVOS:

GASTOS ADMINISTRATIVOS 135.850,46  146.718,50 160.656,76  176.722,43 194.394,67
SUELDOS Y SALARIOS 52.272,00  56.453,76 61.816,87  67.998,55 74.798,41
APORTE PATRONAL 6.351,05 6.859,13 7.510,75 8.261,82 9.088,01
BENEFICIOS SOCIALES 16.671,00  18.004,68 19.715,12  21.686,64 23.855,30
MANTENIMIENTO Y REPARACION 1.397,17 1.508,94 1.652,29 1.817,52 1.999,28
SEGUROS Y REASEGUROS 630,42 680,85 745,53 820,09 902,10
GASTOS DE DEPRECIACION DE ACTIVOS

FIJOS 31.562,27  34.087,25 37.325,54  41.058,10 45.163,91

GASTOS DE AMORTIZACION - - = = -

SERVICIOS BASICOS 7.753,05 8.373,29 9.168,75 10.085,63 11.094,19
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 12.432,00 13.426,56 14.702,08  16.172,29 17.789,52
SUMINISTROS DE OFICINA 6.781,50 7.324,02 8.019,80 8.821,78 9.703,96
GASTOS DE PROV. CUENTAS

INCOBRABLES 3.812,09 4.117,05 4.508,17 4.958,99 5.454,89
GASTOS DE COMERCIALIZACION 25.886,56  27.957,48 30.613,44  33.674,78 37.042,26
COMBUSTIBLES 3.904,67 4.217,04 4.617,66 5.079,42 5.587,37

LUBRICANTES 651,12 703,21 770,02 847,02 931,72
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TRANSPORTES 236,22 255,11 279,35 307,29 338,01

GASTOS DE GESTION 6.653,55 7.185,84 7.868,49 8.655,34 9.520,87
GASTOS DE VIAJE 11.462,30 12.379,29 13.555,32  14.910,85 16.401,93
PROMOCION Y PUBLICIDAD 2.978,70 3.216,99 3.522,61 3.874,87 4.262,36
OTROS GASTOS 62.768,47  67.789,95 74.230,00 81.653,00 89.818,30
GASTOS VARIOS 24.960,10  26.956,91 29.517,81  32.469,60 35.716,55
IVA QUE SE CARGA AL GASTO 35.098,29  37.906,16 41.507,24  45.657,97 50.223,76
INTERESES 2.710,08 2.926,89 3.204,94 3.525,43 3.877,98
GASTOS DE CONSULTORIA 7.010,00 7.570,80 8.290,03 9.119,03 10.030,93

TOTAL DE GASTOS 224.505,49 242.465,93 265.500,19 292.050,21 321.255,23

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 69.381,95 74.932,51 82.051,09 90.256,20 99.281,82

(-) 15% Participacion y Trabajadores 10.407,29 11.239,88 12.307,66 13.538,43 14.892,27
UTILIDAD ANTES DEL 25% IR 58.974,66 63.692,63 69.743,43 76.717,77 84.389,55
(-) 25% Impuesto a la Renta Causado 14.743,66 15.923,16 17.435,86 19.179,44 21.097,39
UTILIDAD NETA 44.230,99 47.769,47 52.307,57 57.538,33 63.292,16
(-)10% RESERVA LEGAL 4.423,10 4.776,95 5.230,76 5.753,83 6.329,22
UTILIDAD PARA REPATIR ENTRE LOS

ACCION. 39.807,89 42.992,53 47.076,82 51.784,50 56.962,95
SETMABAS

Estado de pérdidas y ganacias

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA 8.182,97 6.775,18 5.938,35 5.865,85 6.386,10
BANCO 60.008,45 49.684,63 43.547,91 43.016,25 46.831,43

ACTIVO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES  38.942,47 42.057,87  46.053,37 50.658,71 55.724,58

(-) PROVISION CTAS INCOBRABLES (3.812,09) 2.926,89 3.204,94  3.525,43 3.877,98
OTRAS CUENTAS POR COBRAR
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ACTIVO REALIZABLE

INVENTARIO 30.441,35 32.876,66 35.999,94 39.599,94 43.559,93

ACTIVO FlJO

TERRENOS 6.500,00 6.500,00  6.500,00 6.500,00  6.500,00
EDIFICIOS 190.953,00 181.405,35 172.335,08 163.718,33 155.532,41
(-) DEPRECIACION EDIFICIO (9.547,65) (9.070,27) (8.616,75) (8.185,92) (7.776,62)
MUEBLES Y ENSERES 11.403,50 12.543,85 13.570,17 14.493,85 15.325,16
() DEPRECIACION MUEBLES Y

ENSERES 1.140,35  1.026,32 923,68 831,32 748,18
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 52.375,28 47.137,75  42.423,98 38.181,58 34.363,42

(-) DEPRECIACION MAQUINARIAS  (5.237,53) (4.713,78) (4.242,40) (3.818,16) (3.436,34)

EQUIPOS DE COMPUTACION 6.731,67 4.487,78 2.991,86 1.994,57 1.329,72
(-) DEPRECIACION EQ.

COMPUTACION (2.243,89) (1.495,93) (997,28)  (664,86)  (443,24)
VEHICULOS 66.964,28 80.357,14 91.071,42 99.642,85 106.499,99
(-) Depreciacion a vehiculos (13.392,86) (10.714,28) (8.571,43) (6.857,14) (5.485,71)

TOTAL ACTIVOS 439.409,33 441.785,16 442.132,84 448.502,61 459.537,00
PASIVO
PASIVO CORRIENTE

PROVEEDORES 13.798,74 14.902,64  16.318,39 17.950,23 19.745,25
PARITICIPACION TRABAJADORES
POR PAGAR 10.407,29 11.239,88  12.307,66 13.538,43 14.892,27

PARTICIPACION A ACCIONISTAS
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POR PAGAR 39.807,89 42.992,53 47.076,82 51.784,50 56.962,95

IMPUESTO RENTA POR PAGAR 14.743,66 15.923,16  17.435,86 19.179,44 21.097,39

SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR  4.356,00 4.704,48 5.151,41 5.666,55 6.233,20

IESS POR PAGAR 407,29 439,87 481,66 529,82 582,80
PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMO HUGO CISNEROS 103.119,93 51.559,97

PATRIMONIO

CAPITAL 94.886,07 141.786,35 184.670,94 230.640,46 280.234,57
RESERVA LEGAL 4.423,10 4.776,95 5.230,76  5.753,83 6.329,22
UTILIDADES RETENIDAS 153.459,35 153.459,35 153.459,35 153.459,35 103.459,35
RETIROS (50.000,00) (50.000,00)
TOTAL PATRIMONIO 252.768,51 300.022,64 343.361,05 339.853,64 340.023,13

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO 439.409,33 441.785,16 442.132,84 448.502,61 459.537,00
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Razones Financieras

RAZONES FINANCIERAS

2010 2011 2012 2013 2014
LIQUIDEZ
Razon Circulante 1,60 1,49 1,36 1,31 1,31
Prueba Acida 1,24 1,12 1,00 0,95 0,94
Prueba de Liquidez 0,82 0,63 0,50 0,45 0,45
SOLVENCIA
Coeficiente de
endeudamiento 0,74 0,47 0,29 0,32 0,35
Coeficiente de Solvencia 1,35 2,12 3,48 3,13 2,85
Apalancamiento 1,74 1,47 1,29 1,32 1,35
RAZONES DE
PRODUCTIVIDAD
Dias de Cobro 30,85 30,85 30,85 30,85 30,85
Rotacion de Cuentas por
cobrar 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67
Dias de Pago 87,29 94,27 103,23 113,55 124,90
Rotacion de Cuentas por
pagar 4,12 3,82 3,49 3,17 2,88
Dias de inventario 68,23 68,23 68,23 68,23 68,23
Rotacion de Inventario 5,28 5,28 5,28 5,28 5,28
Rotacion de Activos 1,03 1,11 1,22 1,32 1,42
CICLO OPERATIVO 99,08 99,08 99,08 99,08 99,08
CICLO DE EFECTIVO 11,79 4,81 -4,15 -14,47 -25,82
RENTABILIDAD
Margen Bruto sobre Ventas 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65
Margen Operativo sobre
Ventas 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
Margen neto sobre Ventas
(ROS) 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Retorno sobre activos (ROA) 0,10 0,11 0,12 0,13 0,14
Retorno sobre Patrimonio 0,17 0,16 0,15 0,17 0,19
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Revista
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2010”. 24 de mayo de 2010. Revista Finanzas.
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