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RESUMEN

LUBRIREPUESTOS es una empresa unipersonal con sede en Quito, Ecuador,
qgue inicia sus operaciones de comercio, servicio y asesoramiento técnico
industrial en septiembre de 2010. En toda la trayectoria ha logrado incrementar la
participacion de suministros de partes, piezas y lubricantes en la industria,
especialmente en el sector electrégeno de generacion termoeléctrico del “pais.
Debido a esto esta investigacion se orienta con la propuesta de expandir a la
empresa internacionalmente, implementando estrategias que permitan
consolidarla como lider en servicio y asesoramiento técnico industrial, para lograr
este objetivo es necesario cubrir los requerimientos minimos exigidos por el sector
productivo. También se realizard un diagndéstico para la importacion de partes y
piezas desde M.D.M. Bearing Inc Miami, empresa fabricante de los equipos de
operacion. Al lograr importar directamente se ganara eficiencia en el tiempo de
entrega y en consecuencia se obtendra mayor rentabilidad monetaria. Ademas se
buscara obtener la representacion comercial exclusiva de lubricantes minerales,
parafinicos y sintéticos de la marca KLUBER, esto surge por la calidad de sus
productos, el cual posee caraceristicas especiales que cubren la necesidad del
sector. Por otra parte, se analizara la busqueda de alianzas estratégicas con el
GRUPO RADICAL, para iniciar operaciones de exportacién que incrementen la

imagen corporativa de la empresa.

Palabras claves: Importacién, Exportacion, Alianza estratégica,

Mantenimiento industrial, Energia termoeléctrica.

viii



ABSTRACT

LUBRIREPUESTOS is a sole proprietorship based in Quito, Ecuador, which
began operations trading, service and industrial technical advice in September
2010. Throughout his career he has managed to increase the share of supplies of
parts and lubricants in the industry, especially in the generating sector pais
thermoelectric generation. Because of this this research is oriented with the
proposal to expand the company internationally, implementing strategies to
consolidate as a leader in service and industrial technical advice to achieve this
goal it is necessary to cover the minimum capital required by the productive
sector. A diagnosis for the import of parts will also be held from M.D.M. Bearing
Inc Miami, equipment manufacturer operating company. By achieving efficiency
directly import delivery time and consequently gain greater monetary return will be
obtained. In addition we will seek to obtain exclusive commercial representation of
mineral oils, paraffinic and synthetic KLUBER of the brand, this arises from the
quality of its products, which has special features that meet the need of the sector.
Moreover, the search for strategic alliances with the radical group will analyze, to
start export operations that enhance the corporate image of the company.

Keywords:

Import, Export, Strategic Alliance, Industrial maintenance, thermoelectric

energy.



1. INTRODUCCION

El avance tecnoldgico a nivel empresarial, ocasiona que sean cada vez
mayores los estandares de calidad en los requerimientos de piezas y servicios de
los equipos de produccién del area industrial y especialmente en el sector
electrogeno y termoeléctrico del pais.

La empresa LUBRIREPUESTOS desde sus inicios ha desarrollado un papel
importante dentro del esquema de proveedores para el sector termoeléctrico,
debido a que siempre se ha preocupado por establecer estrategias innovadoras
qgue le ha permitido consolidarse como empresa lider en servicio y asesoramiento

técnico industrial.

Es por ello que la empresa se ha planteado como reto a mediano y largo plazo
mejorar los procesos de entrega de lubricantes, partes y piezas originales de los
equipos con el fin de incrementar beneficios a la industria, disminuyendo asi

costos por paros prolongados en los mismos.

Igualmente, con la importacion de partes, piezas y lubricantes originales se
busca satisfacer la demanda de los clientes. Y una de las razones para proyectar
compras internacionales es por la experiencia vivida al contratar una persona u
empresa de servicios logisticos que se tarde hasta seis meses por transportar y
cumplir con requisitos en la aduana del Ecuador. La demora ocasioné pérdidas de
2 por mil diarios del contrato firmado con empresas publicas y privadas segun las
normativas del SERCOP. El desconocimiento y la falta de decisién para importar
directamente ha generado pérdidas econOmicas para la empresa. Con este
estudio se esta realizando un diagnostico para la importacion de partes y piezas

originales desde M.D.M. Bearing Inc Miami.

Los lubricantes son productos basicos en el funcionamiento de las maquinas;
es primordial elegir el lubricante adecuado, debido a que no solamente prolonga
la vida uatil de los equipos sino que ahorra tiempo y dinero, técnicamente se
diferencian por las especificaciones de viscosidad y el grupo de elementos

adicionados a los que se les conoce como aditivos, esta diferenciacion se



establece de acuerdo a los estandares definidos por diferentes organismos
internacionales. La experiencia adquirida en el campo laboral, permite determinar
que la marca de lubricantes especiales que mas se ha destacado en el sector
industrial es KLUBER, de aqui nace la importancia de disefiar una estrategia de
importacion orientada a convertirse en representante exclusivo de lubricantes

minerales, parafinicos y sintéticos de la marca KLUBER en el pais.

Por otra parte, desde un punto de vista macroecondémico, la exportacion de
bienes y servicios resulta positivo para la balanza comercial, cuenta corriente y de
pagos del pais. Es por ello que el establecer comercio con el extranjero resulta
una medida eficaz para lograr la expansion del negocio, ademas que permite

ampliar la cartera de clientes y en consecuencia aumentar los ingresos.

Es por ello, que dentro del esquema de negocios proyectado por
LUBRIREPUESTOS, se establece una alianza estratégica con el Grupo Radical,
gque opera en nuestro pais y tiene representacion en Perl, esto permitird
desarrollar politicas de exportacion que permita comercializar fuera de las
fronteras de Ecuador dispositivos de proteccion puesta a tierra para sistemas de
comunicaciones e informaticos, constituyéndose esto en otro objetivo a alcanzar
en el futuro a mediano y largo plazo de la empresa en estudio. La alianza
estratégica es un sistema de negocios de ganar — ganar. Por ejemplo, la empresa
recomienda los servicios del grupo radical en temas eléctricos, donde recibe el
10% del monto facturado por el proyecto y viceversa. Para mayor detalle puede

ver anexo N° 14.

1.1.Tema

“Propuesta para la expansion de LUBRIREPUESTOS como empresa

internacional”



1.2.Planteamiento del problema

Disefio de propuesta para la expansion de operaciones de la empresa
LUBRIREPUESTOS, en el area de servicio y asesoria técnica industrial del sector

de generacion termoeléctrica.

1.3.Formulacién del problema

¢Es posible reestructurar la empresa LUBRIREPUESTOS con la finalidad de
expandir sus operaciones comerciales y cumplir con los estandares
internacionales de mantenimiento de equipos y maquinarias de sus clientes

habituales y potenciales?

1.4.Justificacién de la investigacion

El desarrollo de planes y estrategias de mantenimiento cada vez adquieren
mas importancia dentro del area industrial, sean empresas grandes o pequefias,
siendo en la actualidad base fundamental para los procesos productivos. Es por
ello que el avance tecnolégico es vital para el mantenimiento predictivo, ya que
facilita el seguimiento y monitorizacién continua del estado de los equipos vy
componentes, asi como el almacenamiento de informacion a través de sistemas

informaticos.

Desde el inicio de la era moderna y el desarrollo social, la energia se ha usado
para multiples actividades, tanto en el area doméstica como en los diversos
procedimientos tecnologicos y en el area industrial. Generalmente la energia

proviene del petroleo, gas natural y el carbon. (Robles, 2010)

En el caso de generacién de energia eléctrica, esta area constituye aspecto
clave para el desarrollo del pais, tanto por el diario vivir de los ciudadanos, por
influir en la mejora del nivel de vida, como también en el area tecnoldgica y las

comunicaciones. (Robles, 2010)



Se define como lubricacion a la reduccion del factor de friccion entre
componentes a través de una sustancia solida, semisolida o liquida de origen
mineral, animal o sintético con la finalidad de crear capas de proteccién ante el

desgaste normal por trabajo, temperatura, friccion, etc. (Alvarez, 2014)

En el area industrial la mayoria de los equipos y maquinarias utilizados requiere
de servicios de mantenimiento, especialmente en lo que respecta a lubricacion,
para disminuir el roce y en consecuencia el desgaste ente las piezas, de lo
contrario la vida util disminuiria considerablemente originando problemas graves
en el proceso de produccién. Es por esto que la lubricaciéon disminuye la
incidencia de estos problemas, acelera la produccion, reduce el ruido y mejora el

funcionamiento.

De acuerdo a lo anterior se determina la importancia de un buen proceso de
mantenimiento y lubricacion de maquinarias y equipos, asi se obtiene un
funcionamiento eficaz, evitando perdidas por retrasos o paradas en el proceso
productivo. Por el contrario, sin una buena politica de mantenimiento se pueden
obtener resultados negativos tanto para la maquinaria como para la empresa en

general.

Esto es causa que la gerencia de LUBRIREPUESTOS considere plantearse
una expansion internacional que le permita cubrir y atender las necesidades de
los requerimientos minimos exigidos por el sector productivo, sector que se
encuentra en permanente avance y desarrollo, lo que es exigencia para

consolidar a la empresa como lider en servicio y asesoramiento técnico industrial.

Segun estudios realizados la internacionalizacion en las empresas suele
constituirse como la tercera fase que se plantea el empresario. Posteriormente a
la creacién y consolidacion de la empresa, este se plantea establecer procesos de
mejoras a problemas que pueden ser solucionados a través de la

internacionalizacion. (Cano & Bevia, 2010)

Por otra parte, existe una fuerte y creciente competencia al comercializar

productos en el mercado local, circunstancia que obliga al empresario a localizar



nuevos mercados que demanden dichos productos. Asi mismo, existen ocasiones
en que al comenzar operaciones la empresa se da la circunstancia de que queda
producto excedentario de dificil comercializacion en el mercado o la capacidad
instalada es excedentaria de produccion no aprovechada, lo que quiere decir que
el producto o servicio no pueda ser comercializado por la afectacion del precio en
el mercado natural pero si en otros mercados. Como tercer caso, se puede
registrar la situacion qu el producto para efectos del mercado local sea obsoleto o
anticuado, pero perfectamente util y valido para mercados menos desarrollados.
(Cano & Bevié, 2010)

En cualquier caso es usual para la empresa plantearse la estrategia de
encontrar otros mercados para sus productos o servicios, es decir, la

internacionalizacion a través de la exportacion. (Cano & Bevia, 2010)

Por otro lado, se presentan casos en que el proceso de produccion es externo,
es decir, parte o totalidad de la materia prima hasta componentes son de origen
foraneo, por lo tanto, se ve obligado a adquirirlo por medio de un intermediario, el
cual es generalmente un distribuidor. En casos como este se plantea la necesidad
de importacion bien sea de bienes productos o bienes componentes que son

parte integral del proceso de produccion. (Cano & Bevia, 2010)

Actualmente y <cada vez con mas frecuencia la estrategia de
internacionalizaciébn es un proceso comun en las empresas, no solo de las
grandes, sino también en las medianas y pequefas, las cuales se lo plantean
como un desarrollo normal del negocio. Esta circunstancia se deriva por variadas
razones, siendo la mas sélida la concentracion de la produccion en paises de bajo
costo, la politica comercial y sus efectos cada vez mas resaltantes y en general, el
interés de la mayoria de los paises de fomentar y potenciar la inversion

extranjera. (Cano & Bevia, 2010)

En estos casos, la empresa se impone la meta de ir mucho mas alla de la
importacion-exportacion de productos y buscar provecho en la situacién, ya sea
produciendo la totalidad o parte en mercados internacionales en los que aprecie

ventajas cuantitativas o cualitativas.



En el caso de LUBRIREPUESTOS la gerencia se plantea la
internacionalizacion desde dos aspectos fundamentales:

1.- Establecer la conveniencia de importar partes y piezas originales desde
M.D.M. Bearing Inc Miami, empresa fabricante de los equipos de operacion, la
estrategia plantea que al realizar directamente las importaciones se lograra
acortar tiempos de entrega y en consecuencia incrementar la rentabilidad de las
operaciones comerciales. Al mismo tiempo, analizar los aspectos positivos de
establecer una alianza estratégica con la empresa KLUBER Lubrication, con el fin
de obtener la representacibn comercial exclusiva de lubricantes minerales,
parafinicos y sintéticos en el Ecuador, esta alianza se plantea por poseer los
productos de esta empresa caracteristicas especiales que son de gran utilidad
para el sector industrial en el pais y con capacidad para satisfacer requisitos
especificos de los clientes habituales y potenciales.

2.- Desarrollar el analisis de la conveniencia de establecer alianza estratégica
con el GRUPO RADICAL, empresa ecuatoriana que inicié una base operacional
en Perlu en el afio 2008, con la finalidad de establecer politicas de exportacion
hacia el mercado peruano con la oferta de dispositivos de proteccion electronicos
para los sistemas de comunicacion e informéticos. Para la elaboracion del
presente Proyecto Integrador De Carreras es necesario tomar en cuenta cinco

elementos basicos que son:

Conveniencia: Siendo el sector industrial motor del desarrollo econémico del
pais, es necesario incorporar en la empresa LUBRIREPUESTOS nuevos
procesos que le permitan aumentar la competitividad en el ambito local e
internacional, posicionarse en el mercado industrial y crecer estratégicamente

como compafia.

Aspecto social: Las partes, piezas y aditivos o lubricantes que comercializa la
empresa son de alto desempefio para los equipos industriales, reduciendo
significativamente desperdicios y paros, esta condicion es de un alto beneficio
para la comunidad que cuenta con los servicios y productos de la industria en

general.



Valor practico: Todo el reconocimiento ganado por LUBRIREPUESTOS al
satisfacer necesidades especiales de los clientes es caracteristica fundamental
que es vital fortalecer, mediante la aplicaciéon del conocimiento adquirido en las

aulas de clase logrando amalgamar un direccionamiento efectivo de la empresa.

Utilidad metodologica: Tomando en cuenta los datos estadisticos elaborados
con base a la informacion de las grandes empresas industriales de produccion se
ha demostrado que las horas de paro durante el proceso productivo se traducen
en pérdidas segun las cifras econdmicas. A pesar de existir una programacion
adecuada de mantenimiento de los equipos, es usual que sufran averias
intempestivas, momentos en los cuales es vital contar con un aliado estratégico

gue ofrezca soluciones inmediatas.

Valor teérico: Fundamentado en la teoria clasica del Comercio Internacional, la
cual tiene sus pilares en la obra de Adam Smith, la cual recomienda la interaccion
entre comercio y crecimiento economico. Sin dejar de destacar el intercambio de
innovaciones, con el cual el comercio aporté un cambio paulatino en las

sociedades, dando origen a la aparicién de estratificaciones sociales.

1.5.Objetivos

1.5.1. Objetivo general

Diseflar una propuesta para la expansiébn de operaciones de la empresa
LUBRIREPUESTOS en el area de servicio y asesoria técnica industrial del sector

de generacion termoeléctrica.

1.5.2. Objetivos especificos

e Realizar un estudio interno y externo para establecer la situacion actual de
la empresa.
e Elaborar un andlisis financiero actualizado para el crecimiento y

posicionamiento de la empresa en el mercado.



e Proponer estrategias de mercado para lograr la expansion e incrementar la

participacion en el mercado internacional.



2. CONCEPTUALIZACION TEORICO - METODOLOGICA

2.1.Antecedentes

LUBRIREPUESTOS fue constituida en septiembre del afio 2010, como una
empresa unipersonal en la ciudad de Quito, iniciando sSus operaciones
comerciales en el area de servicio y asesoramiento técnico industrial dentro del
sector de generacion termoeléctrica. Desde sus inicios la empresa se ha
involucrado en la actividad comercial de servicios, suministro de partes, piezas y
lubricantes de la industria del sector electrégeno de generacién termoeléctrica en

el pais.

Dentro de las actividades industriales el mantenimiento de las maquinarias y
equipos, especificamente la lubricacion es el proceso mas habitual dentro de la
planificacion del mantenimiento preventivo. Esta caracteristica de cotidianidad en
el proceso es causa que se le reste importancia y se reduzca el esfuerzo y
cuidado de su operacién, en comparacion con tareas industriales mas complejas.

(solomantenimiento, 2012)

Esta circunstancia motivd al fundador de LUBRIREPUESTOS a poner en
operacion una empresa que consciente de la importancia de cumplir las pautas y
procedimientos para el mantenimiento de las maquinarias y equipos industriales
para su funcionamiento Optimo y lograr obtener al menor costo la mayor
productividad, ofrece servicios que prolongan la vida util de los equipos, ahorra
tiempo y dinero, al disminuir las paradas de operacién por mantenimiento
profundo a los equipos, aplica conocimiento sobre la especificacion técnica de los
lubricantes, su viscosidad y elementos adicionales necesarios de acuerdo a los
estandares establecidos segun el equipo o maquinaria y las pautas establecidas

por organismos internacionales.

2.1.1. Declaracion aduanera

La declaracion aduanera es el instrumento aduanero que unifica la

presentacion de la declaracion de mercancias, permite la exacta declaracion, es



usada con el fin de cubrir los procedimientos de los regimenes aduaneros, como
la importacion para el consumo, admision temporal por reexportacion, transito
aduanero, deposito aduanero, reembarque, reimportacion, exportacion definitiva,
exportacion temporal, todo dependerd del procedimiento que se realiza.
(Enriquez, 2014)

No es posible realizar el despacho de las mercancias, ni la destinacion
aduanera correspondiente sin este documento, incluyendo la entrada a la aduana
de destino en el extranjero, de aqui deriva su importancia y de su correcto
llenado. (Enriquez, 2014)

En el Ecuador, el representante legal o propietario de la mercancia, el cual
puede actuar por si 0 a través de un agente aduanero, tiene la obligacién del
llenado de los formularios correspondientes, en los cuales solicitara el régimen
aduanero a someterse. Igualmente debera enviar en forma online y presentar el

fisico la llegada de las mercancias.

Los documentos exigibles que se requieren son: (Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador, 2011)

e Documento original y copia negociable del Registro de Transporte, en
donde se da fe del embarque y su consecuente guia o carta de porte.

e Emitir la factura comercial.

e Realizar la respectiva “Declaracion Andina de Valor” (DAV).

e Presentar la péliza de seguros, que sera expedida de conformidad con lo
requerido por la ley.

e Presentar los respectivos certificados de origen.

e Presentar todos los documentos de control previo exigibles.

2.1.2. Anédlisis del mercado

El analisis de mercado es la labor objetiva y cuidadosa de recoleccion, estudio

y analisis de datos sobre los problemas relacionados con la comercializacion de
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bienes y servicios. Es un procedimiento que alcanza desde el mercadeo,
definiéndose este como el proceso estructurado de planificacién y ejecucion de la
produccion, fijacion del precio, promocioén y distribucion de ideas, bienes y
servicios, con la finalidad de originar intercambios que satisfagan los objetivos
individuales y de la organizacion hasta el propio estudio del mercado, abarcando
su comportamiento, los consumidores y las preferencias de estos al momento de

comprar el servicio o producto ofertado por la empresa. (Ramirez-Corzo, 2010)

El constante desarrollo y evolucién de los mercados en la época actual obliga a
realizar un estudio permanente de los mismos, con la finalidad de identificar y
estudiar las oportunidades, siendo fundamental contar con un sistema de
informacion mas confiable. El analisis de mercado es esencial, debido a que para
lograr obtener la satisfaccion de los clientes es basico determinar sus deseos,
necesidades, habitos de compra, localizacién, etc. De acuerdo a esto se
establece como meta recopilar toda la informacion sobre el entorno de mercadeo
importante para la empresa. Igualmente es necesario observar a los competidores
para identificarlos y controlarlos. La clave de todo lo anterior es desarrollar y
mantener un actualizado y eficiente sistema de inteligencia competitiva. Sin dejar
a un lado, ademas, la valoracion de amenazas y oportunidades planteados por los

cambios en los componentes del entorno. (Ramirez-Corzo, 2010)

2.1.3. Economia de escala

Al hablar de economia de escala se hace referencia a la capacidad de las
empresas de alcanzar el nivel Optimo de produccién, donde se aumenta la
produccion a un menor costo, es decir, a medida que mas produce menor es el

costo de producir una unidad. (Andrade, 2013)

A nivel de microeconomia la economia de escala se define como las ventajas
gue obtiene una empresa en términos de costos, motivado por una buena sinergia

y la expansion que esta haya obtenido en su entorno competitivo. (Andrade, 2013)

Este concepto es util al momento de entender fendmenos del mundo real como

los procesos de Comercio Internacional, la cantidad de empresas en el mercado y
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como las empresas pueden llegar a ser demasiado grandes para quebrar.
También las economias de escala juegan un papel fundamental en el monopolio
natural motivado a que establecen diferenciacion de su producto a través de un
perfeccionamiento del proceso productivo, lo que permite a futuro ganar una
mayor aceptacion de sus productos o servicios en el mercado nacional e

internacional. (Andrade, 2013)

2.1.4. Impuestos

Es conocido como impuesto a toda aquella prestacién en dinero realizada por
las personas pasivas de la obligacion tributaria que, especificamente definidas por
la Ley, estdn obligadas al pago y cuya prestacién es exigida por el ente
recaudador, el cual siempre es el Estado. Al realizar este pago, la persona
obligada o contribuyente lo hace por imperio de la ley, sin que esto signifique una
contraprestacion directa por parte del estado y exigible por parte del

contribuyente. (Blacio, 2009)

Los impuestos se dividen en impuestos nacionales y municipales:

Nacionales:

Impuesto a la Renta.

Impuesto al Valor Agregado

Impuesto a Consumos Especiales.

Impuesto a la herencia, legados y donaciones.

Impuesto General de Exportacion.

NN N N N RN

Impuesto General de Importacion.
Municipales:

Impuesto sobre la propiedad urbana.
Impuesto sobre la propiedad rural.

v
v
v" Impuesto de alcabala.
v

Impuesto sobre los vehiculos.

12



v Impuesto de registro e inscripcion.

v Impuesto a los espectaculos publicos.

2.2.Conceptualizacion

En el presente trabajo se utilizaran lo siguientes términos basicos:

e Importacion: En términos econdmicos, la importaciéon es el movimiento
legal de bienes o servicios nacionales exportados por un pais, para uso o
consumo interno por otro pais. Puede ser cualquier producto o servicio
recibido dentro de la frontera de un estado con fines comerciales.
Generalmente las importaciones se realizan bajo condiciones especificas y

particulares de cada pais. (Jimenez, 2011)

La empresa desea importar piezas, repuestos y lubricantes desde los Estados
Unidos. De acuerdo a la experiencia propia en los ultimos afios, se contratdé una
empresa logistica para comprar estos productos donde el costo beneficio fue

desfavorable. Con la propuesta se busca disminuir o eliminar la pérdida.
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Tabla 1 Importacion de piezas, repuestos y lubricantes con empresas de importacion.

Canti | Precio Total Transporte - | Tiempo de Costos | Costo para Costo de Monto del .

Productos o h; por no produccién Utilidad
dad | Unitario Compra Importacién demora : . contrato
demora penalizar | de genéricos

Valvulas 170 35 5.950,00 297,5 6 meses 178,50 178,50 535,50 3.867,50 892,50
Pistones 150 45 6.750,00 337,5 202,50 202,50 607,50 4.387,50 1.012,50
O’rings 100 75 7.500,00 375 225,00 225,00 675,00 4.875,00 1.125,00
Cafierias 150 120 18.000,00 900 540,00 540,00 1.620,00 11.700,00 2.700,00
Separadores | 120 105 12.600,00 630 378,00 378,00 1.134,00 8.190,00 1.890,00
Coronas 100 80 8.000,00 400 240,00 240,00 720,00 5.200,00 1.200,00
Lubricantes 80 22 1.760,00 88 52,80 52,80 158,40 1.144,00 264,00
60.560,00 3.028,00 1.816,80 1.816,80 5.450,40 39.364,00 9.084,00

Fuente: Lubrirepuestos, 2015

Segun la experiencia propia, se importé $60.560 en repuestos, piezas y lubricantes donde se pago un aproximado de $3.028 a la
empresa de importadora que tiene por objetivo entregar la mercaderia en 90 dias. Sin embargo, llegé a los 180 dias. Se tiene un
contrato de $60.560 con una empresa del Estado, pero el monto al costo ascendia a $39.364. Es decir, existia un margen de
ganancia de un 50% o mas. Sin embargo, existié un costo de penalizacién de $1.816,80 (30 de penalizacion), para la produccién
de productos genéricos se invirtid6 $5.450, 40; Ademas, se tuvo que pagar para introducir los productos genéricos un monto de
$1.816,80 a los encargados de bodega. En resumen la ganancia asciendo a $9.084. A esto hay que restar los costos de

transporte, sueldos y otros elementos de costos y gastos. La empresa no tuvo éxito en este proyecto. Por esta razon se propone la

siguiente propuesta.
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Tabla 2 Importacion de partes,

Costos Costo de
Cantid Precio Total Transporte - | Tiempo de Costo para | producciéon | Monto del .
Productos o hy: por ; Utilidad
ad Unitario Compra Importacién demora demora | N° penalizar de contrato
genéricos
Valvulas 170 35 5.950,00 297,5 2 meses - - - 3.867,50 1.785,00
Pistones 150 45 6.750,00 337,5 - - - 4.387,50 2.025,00
O’rings 100 75 7.500,00 375 - - - 4.875,00 2.250,00
Cafierias 150 120 18.000,00 900 - - - 11.700,00 5.400,00
Separadores 120 105 12.600,00 630 - - - 8.190,00 3.780,00
Coronas 100 80 8.000,00 400 - - - 5.200,00 2.400,00
Lubricantes 80 22 1.760,00 88 - - - 1.144,00 528,00
60.560,00 3.028,00 - - - 39.364,00 |18.168,00

Fuente: Lubrirepuestos, 2015

Con la propuesta de importar directamente desde Estados Unidos a Ecuador con el mismo monto y el costo de importaciéon

tardaria un promedio de 60 dias. Se evitaria la disminucién de tiempo de demora, evitar costos de demora, costos para no

penalizar, elaboracién de costos de produccién de genéricos para obtener una ganancia de $18.168.
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Exportacion: Cualquier bien o servicio que con fines comerciales es
enviado a otra parte del mundo. La exportacion es el trafico legitimo de
bienes y/o servicios nacionales para el uso o consumo en otro pais. Las
exportaciones se realizan con cualquier producto o servicio enviado fuera
de la frontera de un Estado. Al igual que las importaciones, las
exportaciones son transacciones que se realizan bajo condiciones

especificas. (Jimenez, 2011)

La empresa podria exportar partes, piezas y lubricantes a mercados externos

(Peru); los posibles clientes son la industria termoeléctrica.

Productos Cantidad | Precio Unitario | Total Compra|Mercado (Peru)
Vélvulas 170 35 5.950,00 297,5
Pistones 150 45 6.750,00 337,5
O’rings 100 75 7.500,00 375
Canerias 150 120 18.000,00 900

Separadores 120 105 12.600,00 630
Coronas 100 80 8.000,00 400

Lubricantes 80 22 1.760,00 88

60.560,00 3.028,00

Fuente: Lubrirepuestos, 2015

Se estima que el 5% de la importacion se venda al mercado peruano.

Alianza estratégica: En términos generales, es la asociacion de dos o mas
personas naturales o juridicas con la finalidad de obtener con los aportes
de cada una proyectos de distintos tipo. Estas asociaciones permite crear
cadenas de valor combinando recursos. También se puede enfocar el

concepto de alianza estratégica desde el punto de vista de la
complementariedad, cuando dos personas que poseen destrezas distintas
se reunen mediante el trabajo en equipo lo que permite aumentar la
produccion y el valor. Por ejemplo, es el caso del conocimiento del
especialista con destrezas cerebrales entre las cuales se distinguen las
capacidades analiticas, ejecutivas,

creativas y sociales. (Garcia,

Malasquez, Ramos, & Tuesta, 2013)
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La empresa desea tener una alianza estratégica con el Grupo Radical que ofrece

servicios eléctricos. Las negociaciones se vienen dando desde cinco afios atras.

Con la propuesta se desea recibir y pagar un 10% de los contratos entregados al
Grupo.
Detalle Numero de contratos | Monto | Participacion 10%
Lubrirepuestos a Grupo Radical
Proyecto 1 1 6.000 600
Proyecto 2 1 5.000 500
Proyecto 3 1 12.000 1200
Proyecto 4 1 8.000 800
Proyecto 5 2 6.500 650
Total 3.750

Fuente: Lubrirepuestos, 2015

Con la

recibiri

nueva propuesta y en relacion a los proyectos estimados para el 2017, se

a como ingresos $3.750 ddlares americanos. Hay que tener en cuenta que

estos ingresos son mutuos. Es decir, la empresa deberia recibir contratos que

ascienda a los $37,500 para liquidar la cuenta de participacién por los proyectos.

Mantenimiento industrial: Se define como la conservacion de la
maquinaria y equipo con el fin de extender al maximo la vida util. Esta area
se ha desarrollado en gran medida, de tal manera que actualmente ocupa
un lugar primordial en la estructura de las organizaciones, configurandose
como un area o departamento primordial para mantener y mejorar los
procesos productivos. Este concepto ha tomado protagonismo dentro de
las organizaciones, debido a que no solamente involucra al personal de
mantenimiento sino también a toda la estructura organizacional,
estableciendo un novedoso concepto de mantenimiento productivo total,
que permite realizar el mantenimiento productivo por medio de las
actividades de grupos reducidos involucrando a todos los niveles. (Garcia
A.,2011)

Energia termoeléctrica: En contraposicion de la energia térmica habitual,
la energia termoeléctrica, agrupa un conjunto de tecnologias destinadas a

producir electricidad y no calor. Es un sistema de produccion eléctrica
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novedoso que aun se encuentra en desarrollo comercial operando en

ocasiones en modo experimental

2.3.Analisis Situacional de la empresa

2.3.1. Analisis Externo Micro

2.3.1.1. Mercado meta

También llamado mercado objetivo, es el mercado al cual van dirigidos la
totalidades de los esfuerzos y estrategias de mercadeo, con el fin de convertirlos
en cliente reales del producto o servicio. En este mercado se pueden definir dos

tipos especificos: (Pelaez, 2009)

e Primario: Los cuales son todos aquellos clientes directos, con decision de
compra, que realizan directamente la seleccion y evaluacion del producto o

servicio.

e Secundario: Aquellos clientes que aunque utilizan los productos no
deciden directamente acerca de la compra del producto o servicio, incluso

en ocasiones ni siquiera realizan la evaluacion del mismo.

Para el caso en estudio de la empresa LUBRIREPUESTOS nos
concentraremos en los clientes primarios del mercado nacional, especificamente
la Provincia de Pichincha, por encontrarse la oficina principal en este sector y de
acuerdo a las estrategias planteadas progresivamente se ampliara a provincias

cercanas e incluso al exterior.
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Tabla 3 Clientes de LUBRIREPUESTOS

Nombre

Direccién

TECOM INGENIEROS

Av. José Miguel Guarderas y Bonanza

EMPRESA ELECTRICA QUITO, S.A.

Av. 10 de Agosto y Las Casas

CORPORACION ELECTRICA QUITO, S.A.

Av. 6 de Diciembre N 611-26

AYMESA

Av. Maldonado N 8519 y Amaru Nan

INDUCALSA Av. Quimiag Oez-106 y Gonzol
PREPAKING S.A. Av. llalé 3245 y Academia del Valle
CONFITECA Av. Maldonado N 35-60 y Condor Nan
IEPESA Av. Quimiag Oe 1-397

GRUPO EL COMERCIO

Av. Maldonado y el Tablén

QUIMICA INDUSTRIAL

Av. Reina Victoria 1652 y La Pinta

ILSA Av. Maldonado 8544 y Morén Valverde
PLYWOOD S.A. Av. Maldonado 8019 y Manglar Alto

EDESA S.A. g\r/ﬁZMoran Valverde OE3-191 y Tnte. Hugo
LEVAPAN S.A. Av. Maldonado S 2835 y Rio Zabaleta
CHAIDE Y CHAIDE Av. Los Shyris Km. 4 via Amaguarfia
EMPAQPLAST Av. Los Shyris Km. 2 %2 via Amaguafa

TEXTILES SAN PEDRO

Av. Los Shyris Km. 3 via Amaguafna

PRODUCTOS PARAISO

Panamericana Sur Km. 25 Tambillo

ADELCA Via Aldag- Snto. Domingo Km. 1 %2

INDURA Via Aléag- Snto.Domingo Km. 1 %

TESALIA Av. Ric_ardo Fernandez Salvador 100
Machachi

ENKADOR S.A. Av. Pillonco Km. 4 %2 Sangolqui

NOVACERO Panamericana Sur Km. 14 %

ETERNIT Panamericana Sur Km. 14 %

IDEAL ALAMBREC Panamericana Sur Km. 14 %

ACEROS DE LOS ANDES

Panamericana Sur Km. 14 %

Fuente: Lubrirepuestos 2015.

OTROS
CLIENTES
40%

ECUADOR, EP
20%

Clientes

CORPORACION \——
ELECTRICA DEL

TECOM
INGENIEROS
20%

e

EMPRESA
ELECTRICA
QUITO, S.A.
20%

Figura 1 Clientes de Lubrirepuestos

Fuente: Lubrirepuestos 2015.
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Para la empresa unipersonal los clientes TECOM, empresa eléctrica Quito,
S.A, y la Corporacion Eléctrica del Ecuador EP, representa el 60% de los ingresos

y resto de clientes el 40%.

2.3.1.2. Proveedores

Se debe tomar en cuenta dos tipos de proveedores, los de bienes y los de
servicios, siendo considerados los dos para el caso en estudio. Por una parte
consideramos los proveedores de lubricantes, partes y piezas de maquinarias, del
cual disponemos de una oferta especifica de los mismos y por otro lado,
encontramos los proveedores de servicios, que para el caso en estudio son
proveedores de uso comun y de los cuales también se dispone de una gama
amplia de oferta.

Tabla 4 Proveedores de LUBRIREPUESTOS

Nombre Direccion
MAQUINARIAS HENRIQUES C.A. | Av. Eloy Alfaro y Los Arupos
JARVANI S.A Panamericana norte km 11 %2 Y San Camilo
ENERPIME C\é.sql\l/ljirziscal Sucre N75-223 y Av. Diego de
EMANROSA Jorge Drom N 39-44 y Pereira
CECUAMAQ Av 10 de Agosto y Bellavista
ACEROS DEL SUR Pasaje 4 Cusubamba
PRIME INJECTRION Cia. Ltda. Av José Rodriguez y Santa Rita
INGELCOM Av. 6 de Diciembre y Col6n
PINTULAC Rumiurco OE4-365 y Pedro Freile
COMERCIAL KYWI Av. Eloy Alfaro y Avigiras
CENTROSA Av. John F. Kennedy N69-85 e Isidro Loza
CATERPILLAR é\e/.”SGalo Plaza Lasso N N74-401 y Juan de
CASTILLO HERMANOS Av. América #N22-148 y Ramirez Davalos
ECUACARBONES Pasaje J Oe 10-158 y calle 6
DISOLOXI Av. Ajavi Oe5-141 Y Sozoranga
MESSER Av. Tnte. Hugo Ortiz N 34320
LUBRICANTES Y ACCESORIOS fgg;;zr;agizgalderon Calle Santa Ana N13-

AIC DE AVILA INDUSTRIAS Y
COMERCIO CIA. LTDA.

IMPORFILTRO

Av. Eloy Alfaro Lote 12 y Juan Molineros

Av Eloy Alfaro N52-250 y Capitin Ramoén
Borja.

Fuente: Lubrirepuestos 2015.
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Proveedores

ENERPIME ACEROS DELSUR  m CATERPILLAR AIC DE AVILA INDUSTRIAS Y COMERCIO CIA. LTDA.  ®IMPORFILTRO ~ ® OTROS PROVEEDORES

Figura 2 Proveedores
Fuente: Lubrirepuestos 2015

La empresa unipersonal Lubrirepuestos, tiene los siguientes proveedores
potenciales: ENERPIME, ACEROS DEL SUR, CATERPILLAR, AIC DE AVILA
INDUSTRIAS Y COMERCIO CIA. LTDA., IMPORFILTRO, que representa un 86%

de las compras, mientras el 14% corresponde a otros proveedores.

2.3.2. Anédlisis Externo Macro

2.3.2.1. Politico legal

Intervienen aspectos fundamentales que dictan pautas y normativas para el
desarrollo de la actividad comercial, en el caso del comercio internacional, tanto la
importacion y especialmente la exportacion, Ecuador ofrece ciertas facilidades
para favorecer y estimular esta actividad, particularmente las politicas de
incentivos van dirigidas a apoyar, motivar y favorecer las pequefas y medianas
empresas para desarrollar el aparato productivo.

Como parte de estas medidas de incentivos, en general los paises desarrollan

politicas como definicibn de marca pais, crédito tributario, conocido como Draw
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back, estimulos fiscales, promocién de exportaciones e inclusive exenciones y

exoneraciones de impuestos y tasas.

2.3.2.2. Medio ambiente

Se conoce como medio ambiente todo el entorno de los seres vivos, donde es
considerado el conjunto de elementos biologicos, fisicos, socioecondémicos,
estéticos y culturales que intervienen y relacionan entre si y con la comunidad, lo

gque determina su comportamiento. (Endesa Educa, 2014)

En el caso de la energia eléctrica en la sociedad actual se ha convertido en una
necesidad imprescindible y que se encuentra en permanente incremento. Por lo
cual es primordial aplicar medidas para generar de una forma sostenible y en
equilibrio con el medio ambiente a largo plazo. En los ultimos cien afios la
situacion energética ha evolucionado considerablemente, duplicandose su
consumo en los ultimos 20 afios, consecuencia de la evolucion de los paises en
desarrollo y los pronésticos para el futuro es un aumento a un ritmo similar al
actual. (Endesa Educa, 2014)

2.3.2.3. Socio econémico

Desde el aspecto social, las actividades referentes al mantenimiento industrial
se han convertido en una profesion multifacética, abarca desde actividades
basicas como mantenimiento civil, hasta actividades detalladas y especializadas
como manufactura y disefio soportado con sistemas informaticos. Conociendo
gue el mantenimiento industrial tiene como objetivo dar apoyo a las empresas e
industrias de forma armonizada e integral, lo que hace necesario el desarrollo
profesional del area para conocer e involucrarse en todo el desarrollo del proceso
productivo para evitar pérdidas de tiempo y costos, aumentando la rentabilidad de
la empresa. Es por ello que el especialista en el area de mantenimiento industrial
debe constituirse como especialista en la conservacion y manejo de la
maquinaria, equipo e infraestructura, implementacion de la higiene, seguridad y

calidad de los productos y servicios, organizacién de la produccién y del personal,
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lo que lo convierte en un profesional cotizado y muy bien remunerado dentro del

campo laboral.

2.3.3. Andlisis Financiero

El analisis financiero permite identificar como se encuentra la empresa en
referente a la rentabilidad, financiamiento y apalancamiento. Los reportes
financieros ayudan a tomar decisiones a la gerencia. Si bien la empresa no tiene

ninguna obligacion para presentar a los organismos de control.

Sin embargo, se aplico un analisis vertical en funcion del activo y ventas.

Tabla 5 Estados de Resultados

Detalle uUsD Porcentaje

Ingresos de actividades ordinarias 29.813,08

Venta de repuestos 13.067,39 43,8%
Prestacion de servicios 4.177,69 14,0%
Venta de lubricantes 12.568,00 42,2%
Gastos 28.260,37 94,8%
Promocion y publicidad 790,00 2,6%
Sueldos, salarios y demas remuneraciones 7.442,90 25,0%
Aportes a la seguridad social 3.851,05 12,9%
Beneficios sociales e indemnizaciones 1.859,42 6,2%
Combustibles 1.555,00 5,2%
Transporte 2.550,00 8,6%
Agua, energia, luz y telecomunicaciones 1.234,00 4,1%
Impuestos, contribuciones y otros 978,00 3,3%
Depreciaciones 6.500,00 21,8%
Otros gastos 1.500,00 5,0%
Gastos financieros 150,00 0,5%
Intereses 150,00 0,5%
Utilidad operativa 1.402,71 4.7%

Fuente: Lubrirepuestos,2015

Ingresos.- la empresa comercializa repuestos para el sector industrial con el

43,8%, lubricantes con 42,2% y prestacion de servicios es igual a 14%.
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Figura 3 Analisis vertical de ingresos

Egresos o gastos.- la empresa gasta mas en sueldos y depreciaciones. Aunque

este Ultimo es un gasto no contable.

Gastos

Series1

5,0%

Figura 4 Analisis vertical de gastos.

En referencia a la utilidad neta, el margen de utilidad es 4,7%. Es decir, por

cada ddlar vendido se gana un 5 centavos en promedio sobre este.
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Tabla 6 Estado Situacion Financiero.

Estado de Situacion Financiera de Lubrirepuestos
2015

Activo 65.494,84

Activo corriente 27.194,84| 41,5%
Efectivo y equivalentes del efectivo 7.500,00 11,5%
Documentos y cuentas por cobrar clientes 2.500,00 3,8%
Otras cuentas por cobrar 500,00 0,8%
Inventarios 15.000,00| 22,9%
Anticipos a proveedores 1.694,84 2,6%
Activo no corriente 38.300,00| 58,5%
Propiedades 30.000,00| 45,8%
Muebles y enseres 3.300,00 5,0%
Equipo de computacion 2.000,00 3,1%
Vehiculos, 9.500,00 14,5%
(-)Depreciacién acumulada propiedades, planta y equipo 6.500,00 9,9%
Pasivo 8.450,00 12,9%
Pasivo corriente 7.450,00 11,4%
Cuentas y documentos por pagar 5.300,00 8,1%
Otras obligaciones corrientes 1.500,00 2,3%
Otros pasivos corrientes 650,00 1,0%
Pasivo no corriente 1.000,00 1,5%
Obligaciones con instituciones financieras 1.000,00 1,5%
Patrimonio neto 57.044,84| 87,1%
Capital 55.642,13| 85,0%
Ganancia neta del periodo 1.402,71 2,1%
Activo 65.494,84

Pasivo + patrimonio 65.494,84

Fuente: Lubrirepuestos,2015

Activos corrientes

Seriesl

22,9%

0,
0,8% 2,6%

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DOCUMENTOS Y CUENTAS OTRAS CUENTAS POR INVENTARIOS ANTICIPOS A PROVEEDORES
POR COBRAR CLIENTES COBRAR

EFECTIVO

Figura 5 Andlisis vertical de activos corrientes.

Los activos corrientes de la empresa esta dado por efectivo equivalentes con el

11,5%, un inventario del 22,9% y documentos por cobrar 3,8%.
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Activos no corriente

Seriesl

45,8%

0,
0,
U,Cﬂu W\ 9'9/0

PROPIEDADES MUEBLES Y ENSERES EQUIPO DE COMPUTACION VEHICULOS, () DEPRECIACION ACUMULADA...

Figura 6 Analisis vertical de activo no corrientes.

Los activos no corrientes esta compuesto de propiedades (edificio) alcanza un
45,8% sobre los activos y vehiculos con el 14,5%.

Pasivo
— Seriesl
1%
1,0%
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR OTRAS OBLIGACIONES OTROS PASIVOS CORRIENTES
PAGAR CORRIENTES

Figura 7 Analisis vertical de pasivos.
Los documentos por pagar de la empresa representa un 8,1% sobre los activos

y otras obligaciones corrientes representa 2,3%.

Capital

Series1

0%

2 10,

7Y
70

CAPITAL GANANCIA NETA DEL PERIODO

Figura 8 Analisis vertical de la cuenta capital

El patrimonio de la empresa en funcidn de los activos representa un 85%; vy, la

utilidad representa un 2,1%.
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2.4.Anédlisis FODA

FODA (Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas).

Para el caso de la empresa LUBRIREPUESTOS se realizé un analisis que
permite evaluar la participacion en el mercado empresarial de mantenimiento

industrial termoeléctrico y la posible competencia a nivel internacional.

Tabla 7 Analisis FODA

Fortalezas Debilidades
e Laempresa tiene solvencia
econémica
e La calidad de los productos
Aceptacion del producto en el
mercado nacional e internacional
e Capacidad de cubrir nuevos

¢ Falta de capacitacion del personal

¢ Alto costo de capacitacion del personal

e Alta rotacion de colaboradores del
sector

¢ falta de estudio de mercado actualizado

pedidos
o Cartera de clientes y proveedores
estables
Oportunidades Amenazas
e Crecimiento econdémico a nivel e Nuevos impuestos creados por el
internacional gobierno
e Clientes potenciales e Falta de analisis en el mercado
e Tratados comerciales con el internacional
exterior e Falta de planificacion
¢ Incentivos fiscales para el e Poca visualizacion de mercados
crecimiento empresarial objetivos

e Presencia de productos sustitutos

Fuente: Lubrirepuestos 2015

2.5.Metodologia

Para el logro de los objetivos propuestos, es necesario realizar un andalisis y
disefio de los procesos inherentes de la empresa, con la finalidad de establecer
meétodos y procedimientos que mejoren y adecuen a las necesidades reales del
sector industrial, especificamente el area de generacibn de energia

termoeléctrica.
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2.5.1. Analisis y Sintesis

El analisis se dividirA en externo, donde se estudiaran los competidores,
proveedores, clientes y productos o servicios sustitutos, y en interno, donde se
efectuarq una revision de los registros de equipos y materiales usados, del
personal, horas trabajadas, capacitaciones, informacion, que sera obtenida por
medio de entrevistas a la gerencia y al personal, con lo necesario para tener todo
tipo de datos pertinentes. Posterior a la recoleccion de esta informacion y analisis
externo e interno, se determinaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, por medio del andlisis FODA. Esto permitira establecer de forma

objetiva y clara el estado real de la empresa.

Con el fin de determinar el mercado objetivo, se estableceran las normas del
marketing, previa a una segmentacién del mercado, que permitira dividir el
mercado en subgrupos e internamente homogéneos, con el objetivo de conocer la

realidad de los consumidores.

Para establecer una propuesta estratégica para la expansion de la empresa de
acuerdo a las caracteristicas de la misma, se fundamentara en los resultados del
analisis realizado y del mercado objetivo, lo que permitira reformular de manera
idonea la busqueda de nuevos clientes y mantener satisfechos a los existentes,
con la meta de permanecer en el mercado dentro de un O6ptimo nivel de
competitividad, todo dependera de la capacidad de la empresa para adaptarse a
los cambios necesarios para lograr expandirse. (Gestion-calidad Consulting,
2016)

2.5.2. Historico Légico

Este método se relaciona con el conocimiento de las diferentes fases de los
objetos y su sucesion cronolégica, para conocer el desarrollo y evolucién del
fendbmeno en estudio es necesario conocer su historia, las etapas basicas de su
desarrollo y las conexiones histéricas fundamentales. Por medio del método
historico se estudia la trayectoria concreta de la teoria, el condicionamiento de los

diversos periodos de la historia. Los métodos l6gicos se fundamentan en el
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estudio histérico anteponiendo la logica interna de desarrollo, la teoria y se
encuentra el conocimiento mas profundo de esta, es decir, su esencia. La

estructura logica del fendbmeno implica su modelacion. (Rodriguez, 2013)

Este método estd basado en el hecho de que en la sociedad los diversos
fendbmenos que se estudian no se presentan al azar, por el contrario, es el
resultado de un proceso que los origina, inicia o da lugar a su existencia. Esta
evolucion no es estrictamente rigurosa ni repetitiva, ni se presenta de forma
similar, varia de acuerdo a determinadas tendencias o expresiones que ayuda a

interpretarlos de una manera secuencial. (Rodriguez, 2013)

2.5.3. Entrevista

La técnica a utilizar para la investigacion sera el de la entrevista, la cual permite
obtener informacion a través de una conversacion profesional con una o varias
personas involucradas en el tema objeto de estudio.

Por lo tanto, se puede definir “como una conversacion directa, metddica y
planificada de antemano, entre dos (0 mas) personas”, que son el entrevistador
por una parte, el cual recoge la informacién, generalmente a través de un guion
de preguntas preestablecido; y por la otra el entrevistado, el cual aporta la
informacion necesaria sobre el tema en estudio para realizar el andlisis y llegar al
objetivo deseado. (Del Prado, 2014)

2.5.4. Universo y muestra

Para la investigacion la aplicacion de la entrevista se aplicara al gerente de
LUBRIREPUESTOS y a un grupo de clientes habituales, relacionados con la
empresa, clientes del area de mantenimiento industrial, especialmente del sector
termoeléctrico, por lo que la poblacion y muestra corresponde al mismo universo

poblacional.
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Tabla 8 Formato de entrevista al area gerencial

FORMATO DE ENTREVISTA
Para la Gerencia de LUBRIREPUESTOS

La presente encuesta tiene como objetivo conocer la opinion de la gerencia acerca

de la empresay su estructura

Objetivo:
Obtener un criterio de la gerencia de LUBRIREPUESTOS acerca de la

organizacion de le empresa con la finalidad de mejorar la estructura organizacional

Preguntas:
1. ¢Sabe qué tipo de empresa es LUBRIREPUESTOS?
2. ¢Conoce la mision y vision de la empresa?
3. ¢Conoce la organizacion de la empresa?
4. ¢Tiene la empresa objetivos planteados para mejorar la imagen?
5. ¢Existe una evaluacién actualizada de la posicién de la empresa en el area de
mantenimiento industrial?
Preguntas:

1. ¢Sabe qué tipo de empresa es LUBRIREPUESTOS?

Detalle Respuesta Porcentaje
Unipersonal 5 100,00%
Sociedad 0 0,00%

Total 5 100,00%
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Tipo de empresa

m Unipersonal M Sociedad

0%

Andlisis e interpretacion.- La mayoria de las personas que laboran en la empresas
conocen que es unipersonal. Para la propuesta se debe comunicar al personal

sobre la constitucion de una sociedad (socios).

2. ¢Conoce la mision y visiéon de la empresa?

Detalle Respuesta | Porcentaje
Si 0 0,00%
No 5 100,00%

Detalle 5 100,00%

Mision y visién

mSi mNo

0%
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Andlisis e interpretacion.- La microempresa unipersonal no cuenta con una mision

y vision segun las respuestas de los entrevistadas. Para la propuesta se debe

desarrollar y plantear.

3. ¢Se comunica los organigramas de la empresa?

Detalle Respuesta Porcentaje
Si 0 0,00%
No 5 100,00%

Detalle 5 100,00%

Estructura organizacional

mSi mNo

0%

Andlisis e interpretacion.- Segun los entrevistados no existe organigramas en la

empresa. Para

la propuesta

se debe

correspondientes y comunicar al empleado.

4. ¢Se comunicalos objetivos al personal de la empresa para alcanzar a

corto plazo?

desarrollar

Detalle Respuesta Porcentaje
Si 0 0,00%
No 5 100,00%

Detalle 5 100,00%
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Objetivos de la empresa

mSi mNo

0%

Andlisis e interpretacién.- Segun los entrevistados no existe objetivos en la
empresa. Para la propuesta se debe fijar los objetivos y comunicar al empleado.

5. ¢Existe estrategias para ofertar los productos de la empresa?

Detalle Respuesta Porcentaje
Si 1 20,00%
No 4 80,00%

Detalle 5 100,00%

Estrategias
mSi mNo

20%

Andlisis e interpretacion.- Segun los entrevistados emiten que no hay estrategias
en la empresa. Para la propuesta se debe desarrollar las estrategias para la parte

operativa, administrativa y comercial.
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Tabla 9 Formato de entrevista para los clientes

FORMATO DE ENTREVISTA
Para los clientes de LUBRIREPUESTOS
La presente encuesta tiene como objetivo conocer la opinion de los clientes

acerca de la empresa con el fin de prestar una mejor atencion
Objetivo:
Obtener un criterio de los clientes acerca de los productos y servicios
ofrecidos por LUBRIREPUESTOS con la finalidad de mejorar el servicio y
satisfacer sus necesidades
Preguntas:

1. ¢Tiene una imagen positiva de la empresa?

2. ¢Considera que los precios de productos y servicios estan acordes al

mercado actual?

3. ¢Considera que el tiempo de entrega de los productos y servicios esta

acorde con la necesidad del cliente?

4. ¢La calidad de los productos y servicios ofrecidos por la empresa cubre

sus expectativas?

5. ¢Como considera usted la atencién al cliente?
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Entrevistas a clientes

1. ¢Tiene unaimagen positiva de la empresa?

Detalle Respuesta Porcentaje
Positiva 2 6,45%
Negativa 15 54,84%
No aplica 3 35,48%
Total 31 100,00%
Imagen del cliente
Positiva Negativa No aplica

37%

6%

57%

Andlisis e interpretacion.- Los clientes respondieron que la imagen de la empresa
unipersonal es negativa con 54,84%. En la propuesta se debe disefar el hombre

comercial.

2. ¢Considera que los precios de productos y servicios estan acordes al

mercado actual?

Detalle Respuesta Porcentaje
Si 12 60,00%
No 8 40,00%

Detalle 20 100,00%
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Precios

Si  No

40% \

60% '

Andlisis e interpretacion.- Los clientes respondieron que los precios estan de
acuerdo al mercado e incluso reciben descuentos por las compras, con el 60% de
los entrevistados. En la propuesta se debe sustentar los costos, margen de
contribucion y precio de venta al publico.

3. ¢Considera que el tiempo de entrega de los productos y servicios
esta acorde con la necesidad del cliente?

Detalle Respuesta Porcentaje

A veces 2 6,45%

Puntual 5 54,84%

No cumple con el tiempo 13 35,48%
Total 20 100,00%

Entrega de productos

W Aveces M Puntual No cumpe con el tiempo

6%

~/V
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Analisis e interpretacion.- el 35,48% de los clientes entrevistados emitieron que no
se cumple con el tiempo estipulado. En la propuesta se debe emitir soluciones

para evaluar este acontecimiento (causa y efecto).

4. ¢Los productos y servicios ofrecidos por la empresa cubre sus
expectativas repuestos originales?

Detalle Respuesta Porcentaje
Si 10 50,00%
No 10 50,00%

Detalle 20 100,00%

Productos y servicios

mSi mNo

Analisis e interpretacion.- el 50% de los clientes estan conformes con los
productos y 50% no. Con la propuesta se enmarcard los productos y las

caracteristicas.

5. ¢Cémo considera usted la atencion al cliente?

Detalle Respuesta Porcentaje
Bueno 7 6,45%
Malo 5 54,84%
Regular 8 35,48%
Total 20 100,00%
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Servicios

B Bueno ® Malo mRegular

Analisis e interpretacion.- el 54,84% de los clientes emitieron que el servicio es
malo; y, el 35,48% emitieron regular. Con la propuesta se debe disminuir los

reclamos de los clientes.
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3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

La presente propuesta para la expansion de Lubrirepuestos como una empresa
internacional, con una perspectiva de introducir los productos y servicios
(lubricantes y repuestos para maquinaria industrial) a nivel local, nacional e
internacional. La proyeccion de esta mejora permitird que la empresa unipersonal
siga creciendo en el mercado al mejorar la rentabilidad. La ubicacion es un
variable fundamental para las operaciones. La empresa esta y estara ubicada en
el sector sur del DMQ); la ciudadela del ejército es un sitio donde se ubica el sector
automotriz e industrial. El sector industrial (electrogeno de generacion) demanda
de piezas, repuestos y lubricantes para equipos y maquinaria relacionado con el

sector termoeléctrico. A continuacion se presenta la ubicacion:

REHABILITACION PUENTE
BARRIO EL EJERCITO

PUENTE PEATONAL

®

CIUDADELA
EJERCITO NACIONAL

Av. Mariscal Sucre

BARRIO LA %JUATORIANA

[E———————— ] o
Figura 9 Ubicacién de Lubrirepuestos.

La empresa esta ubicada en calle OE3-303 y S44 A, sector Quitumbe,

ciudadela el ejército.

3.1.Aspecto legal

La parte legal de la empresa es unipersonal, es decir, solo existe un propietario
y esta controlado por entidades gubernamentales como: Servicios de Rentas
Internas, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, Ministerio de Relaciones
Laborales y Distrito Metropolitano de Quito. Con la propuesta se buscaria
formalizar a una compafila o personeria juridica por acciones (Sociedad

Andnima). Una de la razones para optar por este tipo de empresa es: respaldar
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las alianzas estratégicas con proveedores nacionales e internacionales. Los
requisitos y procedimientos para la constitucion en la Superintendencia de

Compaifiias son:

3.1.1. Constitucion juridica de la empresa

Para la creacion de una empresa en la actualidad en el Ecuador, se debe

seguir el siguiente procedimiento en la superintendencia de compafias.

Inicio

Ir al portal de la Superintendenciade
Compaiiias

|

Seleccione la opcién "Portal de

constituciéon electrénica de Compafiias"

¢Reservar la

denominacion 2

Si
2

| Datos adicionales |

Integraciéon de capital |

v

| Representante Legal |

v

| Documentos a adjuntar |<—

O 00O VLU

Figura 10 Procedimientos para la constitucion de una empresa
En: http://www.supercias.gob.ec/portal/#sthash.NIlvZwOdU.dpuf

e Ingresar a http://www.supercias.gob.ec/portal/#sthash.NIvZwOdU.dpuf

e El sistema lo llevara al menu principal del Portal de Constitucion Electronica

de Compaiiias. Desde ese lugar usted podra registrarse como usuario,
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reservar una denominacion, constituir una compafia y consultar los
trdmites iniciados - See more at:

e Presione el boton reserva de denominacién para registrar el nombre
deseado de tu compaiiia

e Ingresa los datos de Socios/Accionistas, domicilio, actividades.

e Ingresa los datos de la integracion de capital en acciones o participaciones

e Ingresa los datos del representante legal

e Existen ciertos documentos de cada accionista que deben ser ingresados

e Seleccione la notaria de su preferencia, de acuerdo a la provincia y el
canton del domicilio de la Compafiia a constituir

e Lea las condiciones del proceso, seleccione el casillero acepto y presione
botdn iniciar tramite (Superintendencia de Compaiias , 2015)

Como la empresa se constituird con personaria juridica que va estar regulado por

la Superintendencia de Compafiias, se presenta los accionistas y la participacion:

Detalle Monto Porcentaje
Luis Villacis 500,00 63%
Carlos Sarmiento 300,00 38%
800,00 100%

Lubrirepuestos S.A (Sociedad Andnima), porque esta conformado por accionistas
donde el 63% de acciones pertenecera a Luis Villacis y 38% a Carlos Sarmiento.

Desde esta perspectiva la inversion sera en relacion a la participacion.

Tabla 10 Inversién para la propuesta

Inversion Capital |%Participacién
Capital Propio o Autofinanciamiento 40.000,00 67%
Préstamo entidad financiera 20.000,00 33%
Total 60.000,00 100%

Por experiencia propia se estima una inversion de $60,000 para importar partes,
piezas y lubricantes; donde el 67% es participacion de los accionistas y el 33% se
buscard financiamiento en entidades financieras. Segun el porcentaje de

participacion el primer socio debe aportar $37,500 y el segundo $22,500.
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3.2.Estructura organizacional

La estructura organizacional es el cuerpo de la empresa, donde se determina
los niveles organizacionales, funciones y responsabilidades de puestos de trabajo.
Con el disefio del organigrama estructural y funcional ayudara a identificar las
lineas de mando y autoridad.

3.2.1. Organigrama estructural

Este organigrama suministra informaciéon de los niveles jerarquicos de la
empresa como: nivel ejecutivo, asesor y operativo, para que los empleados,
clientes y proveedores gestionen las actividades en los departamentos pertinentes

a las necesidades y prioridades.

JUNTA GENERAL
DE SOCIOS

GERENCIA

AREA AREA DE AREA
ADMINISTRATIVA LOGISTICA Y MERCADEO Y
Y CONTABLE COMPRAS VENTAS

Figura 11 Organigrama estructural

3.2.2. Organigrama funcional

Se describe las funciones y responsabilidades de los responsables de las areas

gue posee la estructura organizacional
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JUNTA DE SOCIOS
Controla y Supervisa
la Gerencia

Gerencia

Organiza, planifica, contrata
personal; controla
supervisa a la organizacion

A

Jefe administrativo/Contable Jefe de logistica /Compras Jefe de ventas y vendedores/
Compras

Realiza el proceso Se encarga de comprar

Administrativo  y contable, lubricantes, piezas y partes Ofertar y comercializar

elabora balances, rol de pagos; para el sector industrial a lubricantes, partes y accesorios

pago de impuestos y cobro a nivel local, nacional e para el sector industrial a los

clientes internacional clientes actuales y potenciales.

Figura 12 organigrama funcional

3.2.3. Funciones y responsabilidades

Las funciones y responsabilidades es la parte mas importante de una
estructura organizacional, pues determina las funciones o actividades
especializadas que debe cumplir cada trabajador dentro de las areas y niveles
gue se presentaron en los organigramas. Lo que se busca es determinar la
autoridad maxima y que este a su vez sustente las capacidades, conocimiento,

aptitudes y actitudes para el direccionamiento de la empresa.
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Tabla 11 Funciones y responsabilidades

Funciones y responsabilidades Cadigo: 11.000
Fecha: 02/10/2016
Informacién general del puesto
Nombre del Puesto: Administrador (Gerente)
Reporta a: Junta de accionistas

Supervisa a: Secretaria, Contador, Asistente de Contabilidad, Cobrador, Vendedores,
Asistente de Bodega, entre otros.

Objetivo del puesto

Planificar, organizar y dirigir las actividades administrativas, financieras y operativas de
logistica de la empresa.

Funciones

e Elaborar una gestion administrativa, financiera y operativa mensual y anual de la
empresa.

e Control del personal administrativo, apoyo y operativo.

e Controlar ingresos y egresos financieros.

e Revisar las negociaciones con los proveedores de la empresa.

e Tomar decisiones en funcion de los reportes e informes mensuales.

e Colaborar en el disefio de procesos de cada actividad que se cumplen en la empresa.

e Desarrollar el reglamento interno de trabajo.

e Direccionamiento empresarial de la empresa.

e Vincular o crear alianzas estratégicas.

e Ser el representante legal, social y empresarial en la empresa.

e Elaborar programas de capacitacion, motivacion y liderazgo.

Formacion

Nivel de Educacion Superior en las carreras de Administracion de Empresas, Economia,
Finanzas o afines

Experiencia

Experiencia en puestos similares de 2 a 4 afios

Aptitudes

Trabajo en equipo, responsabilidad y liderazgo.

Firma: Autoriza

Gerente General

3.3.Filosofia empresarial

Es el marco de referencia que orienta a la empresa hacia el cumplimiento de la
mision, el alcance de la vision y conduce hacia el cumplimiento de los objetivos
globales. La filosofia corporativa deberia responder a tres preguntas: quienes
somos y que hacemos, como lo hacemos, y a dénde queremos llegar. En funcion
de estos tres cuestionamientos, se pretende establecer la filosofia corporativa
estaria compuestos por tres aspectos basicos: a) la mision; b) valores, y c) la

vision corporativa.
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3.3.1. Principios

Son el conjunto de creencias y normas, que orientan y regulan la vida de la

organizacion.

Tabla 12 Principios
Grupo de
referencia
Principios

Comunicacion X
Planificacion
Eficiencia
Experiencia
Atencion al cliente

Empleados | Proveedores | Clientes | Competencia

Directivos

XX X X

XXX X

XXX X |X

XXX X |X
x

3.3.2. Valores

Son descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y social, son el
conjunto de valores y principios, creencias, reglas que regulan la gestién de la
organizacion.

Tabla 13 Valores

r?afrgrpe%giz Directivos | Empleados Proveedores Clientes |Competencia
Valores
Honestidad X X X X X
Compromiso X X X X X
Responsabilidad X X X X
Etica X X X X X
Calidad X X X X
3.3.3. Mision

Comercializar lubricantes, partes y repuestos originales para la industria
eléctrica y termoeléctrica con las garantias y servicios para garantizar y promover
eficiencia, eficacia y mejorar la rentabilidad de la empresa en el sector sur de la
ciudad de Quito.
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3.3.4. Vision
Ser una empresa lider en comercializacion de lubricantes, partes y repuestos
para la industria termoeléctrica, con proposito de alcanzar la lealtad de los clientes

y crear una administracion directa con el cliente con el disefio de la pagina Web

empresarial en los proximos afos.

3.3.5. Objetivo general
Fortalecer los canales de comercializacion para ofertar lubricantes, partes y
repuestos al sector industrial termoeléctrico, siempre y cuando aplique la gestion

administrativa, financiera y operativa para garantizar la participacion del mercado

local, nacional e internacional.

3.3.6. Objetivos especificos

e Objetivos de procesos compras de lubricantes, partes y repuestos en el

sector industrial termoeléctrico.

e Determinar el nicho de mercado para importaciébn de partes y piezas
originales para el grupo electrégenos de generacion.

e Empoderar a los responsables de compras sobre el sistema de declaracion

aduanera y desaduanizacion.

e Segmentar los clientes de acuerdo a los sectores termoeléctricos.

e Analizar los costos de logistica, almacenamiento y entrega a los clientes

actuales y potenciales.
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3.4.Estrategias de mercadeo

Con las estrategias de mercadeo se busca incrementar las fuerzas de ventas para
lubricantes, piezas y partes originales desde MDM Bearing Inc. Miami. Para

aquello, se analizara el producto, plaza, precio y promocion.

3.4.1. Producto

“Cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para atraer la atencion,
para su adquisicién, su empleo o su consumo, que podria satisfacer un deseo o
una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas (Kloter, 1998, pag. 162)

Para posicionar el mercado de lubricantes, partes y repuestos para equipos

termoeléctricos y termoeléctricos, se presenta el nombre comercial:

LUBRIREPUESTOS

Lo que requiere su equipo/maquinaria

El nombre comercial se sustenta en el casco como simbolo de la industria y cubo
los sectores que pretende ofertar partes, piezas y lubricantes. El eslogan, es la

integracion del servicio y la venta del producto que dispone la empresa.

El producto estrella a introducir en el mercado son lubricantes KLUBER, se

pretende tener la representacion del siguiente producto:
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Tabla 14 Productos de lubrirepuestos

Productos

Valvulas

Pistones

QO’rings

Cairierias

Separadores

Coronas

Fuente: Lubrirepuestos 2015.
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La marca KLUBER, favorezca la representacion exclusiva de lubricantes

minerales, parafinicos y sintéticos en Ecuador. Ver Anexo N°8

El tipo de alianza que tendr& la empresa es: Alianza Comercial, donde se firma un
contrato en cuanto a los parametros legales, contables, inversién y fusion de

adquisicion.

Beneficios de la alianza estratégica

e El beneficios de las partes debe ser ganar — ganar.

e Los contratos y ventas de productos seran mutuos.

Acuerdo con las metas y metas objetivos.

e Expansion de mercados locales y nacionales.
e Desarrollo y mejora de partes, piezas y lubricantes.

e Aumento de las ventas segun lo propuesto.

Riesgos de las alianzas estratégicas.

e Resultados insatisfactorios de las dos partes en cuando al nivel de ventas.
e No cumplir con el cronograma establecido.

e Problemas sobre la propiedad intelectual.

¢ Informacion confidencial.

e Estructura organizacional.

e Procedimientos operativas, administrativos y comerciales.
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3.4.2. Precio

“El precio ademas es una de las herramientas mas flexibles del marketing mix,
ya que se puede modificar rapidamente, no como otras variables como el
producto o el canal de distribucion. Aun asi muchas empresas no consiguen

gestionar adecuadamente la fijacion de sus precios. Kloter, 1998, pag. 162

Para determinar el precio en la empresa se debe contabilizar todos los costos y
gastos que implica la importacion, almacenaje y entrega al cliente. El margen de
contribucion de adaptara y se relacionard al precio del mercado y si es pocible al
de la competencia. Al determinar un precios basado en costos ayudara proyectar
los ingresos, mantener la renatbilidad en el tiempo; y, ser competitivo en el
mercado de lubricantes y repuestos. El precio de los productos se presenta a

continuacion:

Tabla 15 Precios de los productos

Productos Cantidad | Costo de compra Total Compra

Vélvulas 200 35 7.000,00

Pistones 300 45 13.500,00

O’rings 100 75 7.500,00

Cafierias 150 120 18.000,00

Separadores 100 105 10.500,00

Coronas 200 80 16.000,00

Para determinar los costos se debe partir desde las compras.

PrOQUCos | ioriacion 5% | gastos. 1% | C°5© | 3296 | de venta
Valvulas 1,75 5,25 42,00 9,24 51,24
Pistones 2,25 6,75 54,00 11,88 65,88
O’rings 3,75 11,25 90,00 19,80 | 109,80
Carierias 6,00 18,00 144,00 31,68 175,68
Separadores 5,25 15,75 126,00 | 27,72 153,72
Coronas 4,00 12,00 96,00 21,12 117,12

Los costos promedio de importacion asciende un 5%, la asignacion de costos y

gastos operativos, administrativos y comerciales asciende a 15%. Mas un margen
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de contribucion aplicado en el Ultimo afio es 22%, para determinar el precio de
venta. Ejemplo el costos de compra de las valvulas fue $35, méas los costos

analizados asciende a $51,24.

La empresa unipersonal tiene una cossto de compra mas un margen de
contribucion en diferentes porcentajes, segun los costos y precios de la

competencia.

$99,99

4,4

ST

Lo que requiere su equipo/maquinaria

3.4.3. Plaza

Donde comercializar el producto o el servicio que se le ofrece (elemento
imprescindible para que el producto sea accesible para el consumidor). Considera el
manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al
lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.
Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora depende de ella misma. (American
Marketing Association AMA, 2005)

Para ofertar este tipo de productos se realizara por todos los canales existentes
para comercializacion en el mercado. Venta directa e indirecta:

Venta indirecta.- La empresa vendera lubricantes y repuestos a distribuidores,

empresas de venta de equipos y maquinas eléctricas y termoeléctricas.

Venta directa.- La empresa comercializara lubricantes de forma directa en
puntos de venta en el almacén que posee la empresa.
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Distribuidores

;,A"
LUBRIREPUESTOS Canal directo

Lo que requiere su equipo/maquinaria

Uno de los objetivos de la empresa es desarrollar la alianza estratégica con la

empresa distribuidora del lubricante a largo plazo.

Lo que requiere su equipoimaguinaria

3.4.4. Promocion

Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa,
sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales (cémo es la
empresa es igual a comunicacién activa; como se percibe la empresa=comunicacion
pasiva). La mezcla de promocion esta constituida por promocion de ventas, fuerza de
venta o0 venta personal, publicidad, relaciones publicas, y comunicacion interactiva
(marketing directo por mailing, emailing, catalogos, webs, telemarketing, entre otros)
(Friend & Zehle, 2008)

Existen varias alternativas para dar a conocer los lubricantes, partes y piezas

originales para el sector industrial termoeléctrico y termoeléctrico.
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LUBRIREPUESTOS

Lo que requiere su equipo/maquinaria

iﬁ Y

LUBRIRERILIESTOS

maquinaria

®

Yuu
[ Tube ] @

Los gastos que se va realizar para la mejora de la empresa asciende a:

Tabla 16 Presupuesto de marketing.

Estrategias de marketing
Publicidad uUsD
Imagen corporativa 50,00
Logotipo / Flayers 120,00
Otros materiales publicitarios 120,00
Gastos administrativos (Empresa juridica) 500,00
Total 790,00

Ademas, la empresa presentara el siguiente material publicitario:

Tarjeta de presentacion:

Lubrirepuestos O

LUBRIREPUESTOS

Lo que requiere su equipo/maquinaria

Luis Villacis

Teléfono: 0998976434

Email: lubrirepuestos@hotmail.com

53



Vasos publicitarios.

Lubrirepuestos O ~

O _J

3.5.Analisis econémico y financiero
La empresa unipersonal en la actualidad contabiliza las inversiones realizadas

desde el inicio de las operaciones. Sin embargo, con la propuesta se debe

fortalecer las actividades econdmicas y financieras.
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3.5.1. Estados financieros proyectados.

El plan de inversiones se refiere a los activos fijos, intangibles y capital de
trabajo que se requiere para operar en el mercado de lubricantes, piezas y partes

de maquinas y equipos del sector termoeléctrico.

Detalle Afo O 3% 5%
2015 2016 2017
Ingresos de actividades ordinarias 29.813,0831.900,00|32.496,26
Venta de repuestos 13.067,39(13.982,11|14.243,46
Prestacion de servicios 4.177,69 | 4.470,13 | 4.553,68
Venta de lubricantes 12.568,00|13.447,76|13.699,12
Gastos 28.260,37129.215,57129.215,57
Promocion y publicidad 790 816,7 816,7
Sueldos, salarios y demas remuneraciones 7.442 90 | 7.694,47 | 7.694,47
Aportes a la seguridad social 3.851,05 | 3.981,22 | 3.981,22
Beneficios sociales e indemnizaciones 1.859,42 | 1.922,27 | 1.922,27
Combustibles 1.555,00 | 1.607,56 | 1.607,56
Transporte 2.550,00 | 2.636,19 | 2.636,19
Agua, energia, luz y telecomunicaciones 1.234,00 | 1.275,71 | 1.275,71
Impuestos, contribuciones y otros 978 1.011,06 | 1.011,06
Depreciaciones 6.500,00 | 6.719,70 | 6.719,70
Otros gastos 1.500,00 | 1.550,70 | 1.550,70
Gastos financieros 150 150 150
Intereses 150 150 150
Utilidad operativa 1.402,71 | 2.534,43 | 3.130,69
Participacion trabajadores 15% 210,41 380,16 469,60
Impuesto a la renta 22% 262,31 473,94 585,44
Utilidad neta para accionistas 930,00 | 1.680,33 | 2.075,65
Margen de utilidad neta 3% 5% 6%

La empresa unipersonal tiene la perspectiva de aumentar la rentabilidad

del

los

(utilidad neta / ventas totales) de 3% a 5 y 6% respectivamente para

accionistas.
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CONCLUSIONES

La empresa unipersonal Lubrirepuestos se dedica a la comercializacion de
lubricantes, partes y repuestos para sector industrial (termoeléctrico). En la
actualidad no dispone de una estructura organizacional, procedimientos para las
actividades compra, venta de los productos. La contabilizacién de los ingresos y
egresos es muy basica. Existe alta rotacion de trabajadores por falta de
estrategias para motivar y capacitar. Con la propuesta se busca que crea una
personaria juridica (Sociedad Anénima) , para respaldar todas las negociaciones
con proveedores locales, nacionales e internacionales. El crecimiento del sector
industrial demanda servicios de mantenimiento, partes y piezas en el menor
tiempo posible. Con estos antecedentes se concluye que la propuesta de mejora

ayudaria al crecimiento y rentabilidad del negocio.

Con el estudio interno y externo se determind las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, los mismos que ayudaron a direccionar la propuesta.
En diagnostico se evidencia la carencia de estrategias, estructura organizacional y

limitacién en incrementar la participacion del mercado.

La microempresa en la actualidad contabiliza ingresos y egresos. Las
cantidades monetarias vendidas y adquiridas no es necesario elaborar los

estados financieros. Es decir, no se analiza e interpreta los estados financieros.
La empresa unipersonal no tiene fijados objetivos a corto, mediano y largo

plazo, el mismo, limita a plantear estrategias administrativas, operativas y

comerciales.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente de la empresa unipersonal realizar un estudio
econdémico — financiero para medir la rentabilidad de la propuesta de mejora
expuesta en el estudio. Ademas, se debe evaluar las estrategias de marketing
para determinar el costo — beneficio que perciben los clientes con el servicio,

lubricantes, partes y repuestos originales.

Se recomienda a los directivos de la empresa a utilizar el FODA, para que
sigan aplicando propuestas de mejora en ambitos administrativos, financieros y

comerciales.

Los directivos deben pedir reportes del andlisis financiero de los estados
financieros a la persona encargada de contabilizar los ingresos y egresos para

tomar decisiones gerenciales.
El encargo de las actividades comerciales debe seguir aplicando estrategias

comerciales para fortalecer las alianzas estratégicas y disminuir el reclamo de los

clientes.
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ANEXOS

Anexo 1 Ruc

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1709494767001
APELLIDOS Y NOMBRES: VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 01/03/1988

NOMBRE COMERCIAL: LUBRIREPUESTOS FEC. CIERRE: 31/01/2010

FEC. REINICIO:  10/09/2010
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE LUBRICANTES Y REPUESTOS PARA MAQUINAS INDUSTRIALES,
SERIVCIOS DE CONSTRUCCION Y REPARACION DE PARTES Y PIEZAS DE SISTEMAS DE CENTRIFUGACION DE ACEITE.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: FICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: CHILLOGALLO Ciudadela: EJERCITO NACIONAL Calle; OE3F Namero: OE3-303
Interseccion: CALLE S44A Referencia: A DOS CUADRAS DE LA IGLESIA Celular: 0982920706 Telefono Domicilio: 022600536

s T B
/;}Eyﬁ’;'sj' ’ =

[
# \\
[,f’l |L’g/£{r / : i W ] -
FIR kDEL CONTRIBUYENTE ‘ **BERVICIO DE AglNTERNAS
Y _ DE RENF :
Usuario: DJRUOS1107 Lugar de emision: QUITO/PAEZ N22-57 Y Fecha y hora: 05/03/2013 13.09:32

Pagina2de 2
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Anexo 2 Portal de Compras Publicas

abilitacion del RUP https://www.compraspublicas.gob.ec/ProcesoContrata
?t‘g, REPYTBLICA T ECUAT
2l Ecuador
GQm ras SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION
ERVE8 p PUBLICA
pablicas

REGISTRO UNICO DE PROVEEDORES .

Una vez revisado los documentos presentados, certifico, que VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO con RUC nimero

1709494767001, ha cumplido satisfactoriamente con los requisitos establecidos, por lo tanto queda HABILITADO en el Registro
Unico de Proveedores, RUP.

Nombre Comercial: LUBRIREPUESTOS

Datos de la Persona

Nombre Compieto LUIS ANTONIO VILLACIS MORETA

RUC 1709494767001
. Microempresa
CATEGORIA : 0-100.000
Direccidn Principal:

Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: CHILLOGALLO Transversal: S44A Calle: OE3F Numero: OE3-302 Edificio:

Pagina Web: Correo Electronico: luisantonio_villacismoreta@hotmail.com Teléfono(s): CELULAR: 0983432711, TRABAJO:
022690536,

Bienes, Obras o Servicios Suministrados

Codigo Producto
ACEITES LUBRICANTES DE PETROLEO Y ACEITES OBTENIDOS DE MINERALES

23380 BITUMINOSOS, OTROS ACEITES PESADOS DE PETROLEO, ACEITES PESADOS
OBTENIDOS DE MINERALES BITUMINOSOS (EXCEPTO CRUDOS) Y PREPARADOS
PESADOS N.C.P. QUE CONTENGAN POR LO MENOS EL 70% DE SUPESO DE
PARTES Y PIEZAS DE CENTRIFUGAS, INCLUSO SECADORES CENTRIFUGOS; PARTES Y

43942 PIEZAS DE MAQUINAS Y APARATOS PARA LA FILTRACION O DEPURACION DE LIQUIDOS O
GASES

46131 PARTES Y PIEZAS DE MOTORES, GENERADORES Y APARATOS ELECTRICOS ANALOGOS

A ) e S A i g g S e AT e nare i R eSS S b S o T
Direccion de Compras Publicas
Lugar: QUITO

Responsable: Yrodnguez
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Anexo 3 Clientes de la empresa

i e
CELECer CELECEer

HIDROPAUTE

TRANSELECTRIC

>
Ccnace CELEC ep

OPERADOR NACIONAL DE ELECTRICIDAD Corporacion Eléctrica del Ecuador

UNIDAD DENEGOCIO TERMOPICHINCHA

- >

imndwucalsa

INDUSTRIA NACIONAL DE CALZADO S_ AL

BUNKY “©

EMPRESA
ELECTRICA
QUITO S.A.

ACERIA DEL ECURDOR CA.
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Anexo 4 Validacion de las entrevistas

Quito, 17-06-2016

ASUNTO: VALIDACION DE ENTREVISTAS.

RESPONSABLE: Ing. Freddy Pefafiel.

AREA: JEFATURA TECNICA CENTRAL TERMOELECTRICA GUALBERTO
HERNANDEZ.

fpenafiel@eeqg.com - 0939597708

EMPRESA
ELECTRICA
QUITO S.A.

Utilizar las piezas originales para los grupos electrégenos de generacion,
garantiza mas confiabilidad, productividad y seguridad, lo que también se refleja
en el desempefio del equipo.

Los grupos electrégenos basicamente estan formados por un conjunto integrado
que contienen motor térmico primario , un generador eléctrico acoplado en el
mismo eje y los correspondientes elementos auxiliares y sistemas
complementarios, como los distintos indicadores de estado, tableros de maniobra,
tanques, radiadores, circuitos de lubricacién, combustible, agua y eventualmente
aire comprimido; excitatrices, cargadores de baterias, equipos de control de
tensiobn y frecuencia, automatismos de transferencia, protecciones contra
sobrecargas, cortocircuitos, etcétera.

En los grupos mas modernos, también se disponen microprocesadores, rutinas de
auto diagnostico, sistemas de comunicacion de datos, contactos libres de tension.
Esto brinda una mayor flexibilidad operativa y permite realizar un control remoto
del grupo.

Dado el exigente trabajo al que son sometidos los equipos y sus partes, las piezas
de recambio deben ser originales ya que estan disefiadas para complementar al
resto de componentes de su grupo electrogeno y optimizar asi el rendimiento del
producto, la eficiencia del combustible y la duracion.

Ing. Freddy Peiiafiel.

SUPERVISION-CENTRALES TERMICAS
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Anexo 5 Validacion de entrevistas

EMPRESA
ELECTRICA
QUITO S.A.

\
|
Quito, 17-06-2016

ASUNTO: VALIDACION DE ENTREVISTAS.

RESPONSABLE: Ing. Patricio Pérez.

AREA: JEFATURA GENERAL CENTRAL TERMOELECTRICA GUALBERTO
HERNANDEZ.

pperez@eeq.com — 0997654045

La Unica manera de asegurar las tolerancias y especificaciones correctas es usar
partes y piezas originales para los motores. EIl ahorrarse unos ddlares por
comprar repuestos baratos y de calidad inferior reducird en gran medida el
desemperio de los motores asi como la vida util de los mismos.

Los repuestos originales ayudan a mantener la calidad original de los equipos y al
realizarles continuas actualizaciones pueden aproximarse a Sus prestaciones
llegando al mismo nivel de cuando eran nuevos. Actualmente las piezas genéricas
o alternativas han intentado aduefiarse del mercado industrial. Sin embargo,
muchas veces, esa no es la mejor opcidén. Al menos si es que se quiere mantener
los equipos en Optimas condiciones y con piezas mas durables, utilizar piezas de
reemplazo puede plantear un peligro significativo para los operadores.

Los repuestos originales son sometidos a rigurosas pruebas de calidad y
desemperio. Los equipos de investigacion y desarrollo estudian los requisitos de
seguridad y luego ponen en practica altos estandares de calidad. Estos
estandares de calidad son consistentes, medibles y comprobables, con un nivel
de ingenieria que soélo el fabricante puede ofrecer. Los repuestos originales son
disefiados pensando en la seguridad y el bienestar de los equipos y sus
operadores manteniéndoles como objetivos primordiales, reduciendo ruido,
vibracion, corrosion y las fuerzas de impacto al momento de iniciar las

operaciones.

Ing. Patricio Pérez.
JEFATURA-CENTRALES TERMICAS
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Anexo 6 Hoja en blanco emitida por el SRI
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

DIRECCION NACIONAL
CERTIFICADO DE CUMPLIMIENTO TRIBUTARIO
18 de agosto de 2015

Sefor/a:

VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO
RUC: 1709494767001
Presente.-

De acuerdo a la revision efectuada en la base de datos del Servicio de Rentas Internas, el sujeto pasivo
VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO con RUC niimero 1709494767001, se encuentra en estado ACTIVO,
ha cumplido la presentacién de sus declaraciones impositivas hasta JULIO 2015, y no registra
obligaciones pendientes por este concepto a la fecha de emision del presente certificado.

Sin embargo, debo advertir a usted que la Administracion Tributaria se reserva el derecho de verificar la
informacion constante en las declaraciones presentadas y de ejercer las facultades determinadora y de
control, orientadas a comprobar la correcta aplicacién de las normas tributarias vigentes, sin perjuicio de
aplicar las sanciones correspondientes en caso de detectarse falsedad en la documentacion presentada.

Particular que comunico para los fines de ley.

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

CODIGO: SRICCT2015000106001

Fecha y Hora: 18 de agosto de 2015 14:15
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Anexo 7 Detalle productos de KLUBER

KLUBER
Kluber Lubrication es una filial de propiedad de Freudenberg Chemical

Specialities y es una empresa del Freudenberg Group desde 1966, con sede en

Weinheim, Alemania. Fundada hace mas de 160 afios por Carl Johann
Freudenberg, Freudenberg es una empresa familiar con una orientacién
internacional. La creatividad, diversidad y capacidad innovadora, combinadas con
fiabilidad y accién responsable, representan la base del éxito de la empresa.

Theodor Kliber, el fundador de la empresa, tuvo la vision de desarrollar y fabricar
lubricantes especiales que debian ofrecer una calidad Unica. Persiguié esta meta

de forma persistente y con una vision de futuro.

Kliber Lubrication ofrece aproximadamente 2.000 lubricantes especiales
diferentes, muchos de ellos desarrollados y fabricados para satisfacer requisitos
especificos de los clientes. Con asesoramiento competente y orientado al cliente y
una amplia gama de servicios, nuestros empleados han establecido una excelente
reputacion de Kltber Lubrication como socio para la industria y el comercio.

Con mas de 80 afos de experiencia, amplios conocimientos en la industria,
numerosas certificaciones, en torno a 150 ingenieros de investigacion y desarrollo
y otros especialistas técnicos, ademas de instalaciones de prueba de alto
rendimiento, somos uno de los proveedores lideres en el mundo de lubricantes
especiales.
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Anexo 8 Modelo de contrato

1. Firma de representacion KLUBER LUBRICATION lugar de origen
MUNCHEN- ALEMANIA otorga a la firma del representante
LUBRIREPUESTOS lugar de origen ECUADOR la

representacion de exclusividad para la zona SIERRA Y ORIENTE ECUATORIANO
.detalle de productos vendidos: GRASAS MINERALES Y SINTETICAS, ACEITES
MINERALES, PARAFINICOS Y SISNTETICOS, ADITIVOS ESPECIALES,
POLIMEROS, ANTICORRISIVOS y LUBRICANTES EN SPRAY.

2. El distribuidor exclusivo cuidard la imagen asi como los intereses de la compafia
representada, otorgando de forma oportuna la informacién necesaria sobre las
operaciones realizadas, asi como no puede alterar los precios pactados de los
productos, ni de los pagos correspondientes.

3. EIl proveedor tiene que poner todos los elementos necesarios en forma gratuita a
disposicion del representante, siendo entre otras: muestras, material P.O.P., impresos,
tripticos, etc., asi como debe programar constantes capacitaciones al personal de su
representante.

4. Solo en casos especiales el representante podra cobrar facturas de clientes de su firma
representada siempre que ésta emita un documento de autorizacion certificada.

5. La comision se fija en términos de porcentajes, asi este indicador se vera incrementado
si se superan los diferentes condicionamientos como pueden ser formas de pago
anticipado, de contado o a crédito. LA COMISION SERA DEL 30% CON UN
ADICIONAL DE UN 3% EN PAGOS DE CONTADO.

6. Eventualmente al momento de existir alteracion en los productos finales, asi como en
patentes y disefios, recaerdn directamente sobre el distribuidor, ya que es el

administrador de la zona o region establecida.
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7. EIl presente contrato comienza 15 de enero de 2017 y tiene un plazo de CINCO (5)
ANOS. Si se fija el contrato por un determinado tiempo, el mismo puede tener una
prérroga por igual periodo previamente establecido.

8. Por los antecedentes, toda relacion contractual tendrd que regirse en el domicilio del
representante.

9. En el caso de eventuales inconvenientes juridicos se define la jurisdiccion de la sede
del demandante.

10. Toda modificacion que se realice en el contrato, requieren para su eficacia juridica su

respectiva confirmacion escrita.

Quito, 15 de enero de 2017

LUBRIREPUESTOS KLUBER LUBRICATION
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Anexo 9 Validacién de entrevistas

EMPRESA
ELECTRICA
QUITO S.A.

Quito, 21-06-2016

ASUNTO: VALIDACION DE ENTREVISTAS.

RESPONSABLE: Ing. Freddy Pefafiel.

AREA: JEFATURA TECNICA CENTRAL TERMOELECTRICA GUALBERTO
HERNANDEZ.

fpenafiel@eeqg.com - 0939597708

Un lubricante es una sustancia que, colocada entre dos piezas moviles, no se
degrada, y forma asimismo una capa que impide su contacto, permitiendo su

movimiento incluso a elevadas temperaturas y presiones.

El uso de lubricantes con caracteristicas superiores, mejoran el desarrollo
general, reducen el tiempo de paro, baja los costos totales de operaciéon y

extiende la vida de servicio de los equipos.

La nueva era de la tecnologia en lubricacion reemplazan los lubricantes de bases
asfalticas los cuales no son biodegradables por un nuevo concepto que es
totalmente amigable con el medio ambiente, reducen considerablemente las

cantidades usadas, y los niveles de toxicidad son relativamente bajos.

Ing. Freddy Pefiafiel.
SUPERVISION-CENTRALES TERMICAS
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Anexo 10 Validaciéon de entrevistas

EMPRESA

ELECTRICA
QUITO S.A.

Quito, 21-06-2016

ASUNTO: VALIDACION DE ENTREVISTAS.

RESPONSABLE: Ing. Patricio Pérez.

AREA: JEFATURA GENERAL CENTRAL TERMOELECTRICA GUALBERTO
HERNANDEZ.

pperez@eeq.com — 0997654045

El lubricante es una sustancia que introducida entre dos superficies moviles
reduce la friccion entre ellas, facilitando el movimiento y reduciendo el desgaste.

El lubricante cumple variadas funciones dentro de una maquina o motor, entre
ellas disuelve y transporta al filtro las particulas fruto de la combustién y el
desgaste, distribuye la temperatura desde la parte inferior a la superior actuando
como un refrigerante, evita la corrosién por 6xido en las partes del motor o
maquina, evita la condensacion de vapor de agua y sella actuando como una
junta determinados componentes.

La propiedad de los lubricantes especiales es reducir la friccion entre las partes
componentes y la ciencia que se encarga de este estudio es la tribologia.

Ing. Patricio Pérez.
JEFATURA-CENTRALES TERMICAS

72


mailto:pperez@eeq.com

Anexo 11 Dispositivos de proteccion electronicos
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Anexo 12 Normas y regulaciones de un contrato

’)

)

N/

|

SIE-EEQ-GGS36-2015 Trémite: EEQ-DCP-2015-1209-ME
CONTRATO DCP 225-2015

Concurren a fa celebracion del presente Contrato, por una parte la Empresa Eléctrica Quito,
entidad a la que en adelante se denominard la CONTRATANTE, representada por el Ing.
Fernando Goémez Miranda, en calidad de Gerente General (E); y, por otra el Sr. Luis Antonio
Villacis Moreta, por sus propios derechos, a quien en adelante se denominara el CONTRATISTA.
Las partes se obligan en virtud del presente Contrato, al tenor de las siguientes clausulas:

Clausula Primera.- ANTECEDENTES

1.01.- De conformidad con los articulos 22 de la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Pablica —LOSNCP-, y 25 y 26 de su Reglamento General, el Plan Anual de
Contratacion de la CONTRATANTE, contempla la adquisicion de REPUESTOS PARA LAS 6
CENTRIFUGADORES DE ACEITE PARA LAS UNIDADES DE GENERACION DE LA CENTRAL
TERMICA GUALBERTO HERNANDEZ.

1.02.- Previos los informes y estudios respectivos, la maxima autoridad de la CONTRATANTE,
mediante Resolucion GEG 0358-2015 de 05 de agosto de 2015, aprobo los pliegos del
procedimiento de Subasta Inversa Electronica SIE-EEQ-GGS036-2015, para el suministro
de REPUESTOS PARA LAS 6 CENTRIFUGADORES DE ACEITE PARA LAS UNIDADES DE
GENERACION DE LA CENTRAL TERMICA GUALBERTO HERNANDEZ.

1.03.-Se cuenta con la existencia y suficiente disponibilidad de fondos en la partida
presupuestaria No. 4220333, certificada por el sefor Director Financiero de la
CONTRATANTE mediante documento DF: 2015.07.025 de 16 de julio de 2015.

1.04.-Se realizo la respectiva invitacion el 07 de agosto de 2015 a través del portal
www.compraspublicas.qgob.ec.

1.05.-La comision técnica designada para el proceso, mediante memorando DCP 09-166 de
02 de septiembre de 2015, recomienda expresamente a la maxima autoridad de la
CONTRATANTE, la adjudicacion del procedimiento SIE-EEQ-GGS036-2015, al oferente
Sr. Luis Antonio Villacis Moreta.

1.06.- Luego del proceso correspondiente, la méxima autoridad de la CONTRATANTE mediante
Resolucion de 07 de septiembre de 2015, adjudico el suministro de REPUESTOS PARA
LAS 6 CENTRIFUGADORES DE ACEITE PARA LAS UNIDADES DE GENERACION DE (A

CENTRAL TERMICA GUALBERTO HERNANDEZ. al oferente Sr. Luis Antonio Villacis
Moreta.

Cldusula Sequnda.- DOCUMENTOS DEL CONTRATO
Forman parte integrante del Contrato los siguientes documentos:

a) Los Pliegos incluyendo las especificaciones técnicas de los bienes a contratarse.

b) La oferta presentada por el CONTRATISTA;

¢) Los demds documentos de la oferta del CONTRATISTA;

d) Memorando DCP 09-166 de 02 de septiembre de 2015, del informe de la Comision Técnica:

e) La resolucion de adjudicacion;

f) Las garantias entregadas por el CONTRATISTA;

) La certificacion de la Direccion Financiera, que acredita la existencia de la partida
presupuestaria y disponibilidad de recursos, para el cumplimiento de las obligaciones
derivadas del Contrato;

h) Los que acrediten la calidad de los comparecientes y su capacidad para celebrar el Contrato.

+ Jefatura: PATRICIO ANDRADE

Elabora: JOSE CORDOVA / £V
FELB, 201509 11
CP 225/MU
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SIE-EEQ-GGS36-2015 Trémite: EEQ-DCP-2015-1209-ME

Cléusula Tercera.- INTERPRETACION Y DEFINICION DE TERMINOS

3.01.-Los términos del Contrato deben interpretarse en su sentido literal, a fin de revelar
claramente 1a intencion de los contratantes. En todo caso su interpretacion sigue las
siguientes normas:

e Cuando los términos estén definidos en la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica, LOSNCP, 0 en este Contrato, se atendera su tenor literal.

«Si no estan definidos se estard a lo dispuesto en el Contrato en su sentido natural y
obvio, de conformidad con el objeto contractual y la intencion de los contratantes. De
existir contradicciones entre el Contrato y los documentos del mismo, prevaleceran las
normas del Contrato,

oEl contexto servird para ilustrar el sentido de cada una de sus partes, de manera que
haya entre todas ellas la debida correspondencia y armonia.

o En su falta o insuficiencia se aplicaran las normas contenidas en el Titulo XIII del Libro
IV de la codificacion del Codigo Civil, De la Interpretacion de los Contratos.

3.02.- Definiciones: En el presente Contrato, los siguientes términos serdn interpretados de la
manera que se indica a continuacion:

a) "Adjudicatario’, es el oferente a quien la maxima autoridad de la CONTRATANTE le

adjudica el Contrato;

b) "Comision Técnica', es la responsable de llevar adelante el procedimiento de Subasta

Inversa Electronica, a la que le corresponde actuar de conformidad con la LOSNCP, su

Reglamento General, los pliegos aprobados, y las disposiciones administrativas que

fueren aplicables.

¢) “SERCOP", Servicio Nacional de Contratacion Piblica.

d) "LOSNCP", Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacion Publica.

e) "Oferente’, es la persona natural o juridica, asociacion o consorcio que presenta una

‘oferta’, en atencion al llamado a Subasta Inversa Electronica;

f) "Oferta’, es la propuesta para contratar, cefiida a los pliegos, presentada por el oferente

a través de la cual se obliga, en caso de ser adjudicada, a suscribir el Contrato.

Cldusula Cuarta.- OBJETO DEL CONTRATO

EI CONTRATISTA se obliga a entregar a entera satisfaccion de la CONTRATANTE, el suministro
de REPUESTOS PARA LAS 6 CENTRIFUGADORES DE ACEITE PARA LAS UNIDADES DE
GENERACION DE LA CENTRAL TERMICA GUALBERTO HERNANDEZ, seqin las caracteristicas y
especificaciones técnicas constantes en los pliegos y en la oferta, que forman parte integrante
de este Contrato.

Los bienes se entregaran en la Bodega Unificada de Guangopolo de la Empresa Eléctrica Quito
SA

Cléusula Quinta.- PRECIO DEL CONTRATO

5.01.-El valor del presente Contrato, es de USD 77.468.37, el valor del IVA es de USD
9.296,20, por lo cual el Contrato alcanza los USD 86.764,57 incluido IVA (Ochenta y
seis mil setecientos sesenta y cuatro con cincuenta y siete dolares de los Estados Unidos
de América).

5.02.-El precio acordado en este Contrato, constituira la tnica compensacion al CONTRATISTA
por fodos sus costos, inclusive cualquier impuesto, derecho o fasa que tuviese que
pagar.

Jefatura: PATRICIO ANDRADE

Elabora: JOSE CORDOVA / EV
FELB. 201508 11

‘RCP 225/MU
N Y

75



Anexo 13 Acta de fiel cumplimiento

o

SEGUROS ORIENTE S.A
ORIENTE
Asegurado : 302 - EMPRESA ELECTRICA QUITO SA. Vigencia Desde las 12:00 ; 18-9-2015
Afianzado : 727312 - LUIS ANTONIO VILLACIS MORETA Péliza N°: 35520 Vigencia Hasta las : 16-3-2016

Segurode : CUMPLIMIENTO DE CONTRATO Anexo N°: 0 Duracién : 180 DIAS

CONDICIONES PARTICULARES

OBJETO ASEGURADO:

GARANTIZA LA PROVISION DE REPUESTOS PARA LAS 6 CENTRIFUGADORAS DE ACEITE PARA LAS
UNIDADES DE GENERACION DE LA CTGH.

CONDICIONES PARTICULARES EMPRESA ELECTRICA QUITO
FIEL CUMPLIMIENTO CONTRATO

ESTA POLIZA ES INCONDICIONAL, IRREVOCABLE, INDIVISIBLE, RENOVABLE Y DE
COBRO INMEDIATO. SE RIGE POR LA LEY ORGANICA DEL SISTEMA NACIONAL DE
CONTRATACION POUBLICA Y SU REGLAMENTO, LA LEY DE SEGUROS Y EL CONTRATO
FIRMADO ENTRE LAS PARTES, Y EL ART. 42 DE LA LEY DE SEGUROS REFORMADO.
RENUNCIANDO ESTA COMPANIA, A CUALQUIER CONDICION O DERECHO QUE PUEDE
ALTERAR O DESVIRTUAR ESTAS CARACTERISTICAS.

NOS CONSTITUIMOS GARANTES DE: VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO

HASTA POR LA SUMA DE: USD$. 3,916.70 DOLARES AMERICANOS
PARA RESPONDER A LA EMPRESA ELECTRICA "QUITO" S. A. POR EL FIEL
CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO PARA: LA PROVISION DE REPUESTOS PARA LAS 6
CENTRIFUGADORAS DE ACEITE PARA LAS UNIDADES DE GENERACION DE LA CTGH.
SEGUN CONTRATO: SIE-EEQ-GGS036-2015.

PAGAREMOS EL VALOR DE ESTA POLIZA A SU FAVOR, A LA PRESENTACION DE UNA
COMUNICACION FIRMADA POR EL GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA ELECTRICA
QUITO S.A.,INDICANDO QUE NUESTRO ASEGURADO: VILLACIS MORETA LUIS ANTONIO
NO CUMPLIO CON EL CONTRATO CORRESPONDIENTE,DE ACUERDO A LO ESTABLECIDO.

DEJAMOS CONSTANCIA QUE ESTA POLIZA NO TIENE RELACION CON NINGON OTRO
DOCUMENTO, INSTRUMENTO LEGAL O CONTRATO EXISTENTE ENTRE USTEDES Y
NUESTROS GARANTIZADOS Y QUE DICHOS DOCUMENTOS, INSTRUMENTOS LEGALES O
CONTRATOS, SI EXISTIEREN, NO LA MODIFICAN, ENMIENDAN O AMPLIAN Y QUE
POR LO TANTO NO TENEMOS NIGUNA RESPONSABILIDAD LEGAL NI DE OTRO TIPO
DISTINTO A LA EXPRESAMENTE ESTIPULADA EN ESTE DOCUMENTO.

ESTA POLIZA PODRA SER RENOVADA A PETICION DE LA EMPRESA ELECTRICA
"QUITO" S. A., LAS VECES QUE SEAN NECESARIAS.

Copia para el Afianzado - Hoja 001

SA% 53
QUITO MATRIZ: Rep. de El Salvador 734(N35-40)  GUAYAQUIL: Cdla. Kennedy Norte, Av. Francisco de i /f —F \ G‘:‘v p
‘Poﬂugal Edf. Athos(PH). Orellana y Miguel H. Alcivar, Edf. Las Camaras Torre de EnTE = e

'BX:(593-2) 3959-420 Fax:(593-2) 2458401 Oficinas, Piso 1.PBX: (593-4) 3712160 FAX:(593-4) 2687022
9 com @seqt .com
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Anexo 14 Validacion-entrevista

RADical==

Altermativas de avanzada

GESTION GRCS-CONVERGENCIA-INNOVACION

Quito, 24 de junio de 2016

Ing. Claudio Cortés

Gerente General

Movil: (+593) 987 209 350

E-mail: Claudio.cortes@gruporadical.com
¢Por qué decidiste incursionar en el mercado Peruano?
Desde que el Peri empezd a experimentar un sostenido crecimiento en su economia
durante la Gltima década, decidi incursionar en dicho pais. Otro factor importante que
determind mi participacion alli, es la ubicacion geogréfica, ya que somos vecinos
limitrofes y esto facilita el tema de movilidad.
¢Por qué tu determinacién de ingresar con alternativas Industriales?
Una de las mayores amenazas operativas que suelen sufrir los grandes complejos
industriales, es la falta de atencién profesionalizada. RADICAL se especializa en resolver
esas dificultades y sobre esa base cimentd su crecimiento regional.
Esto se debe a que poseemos nuestros propios equipos gque son proyectados y armados en

el propio sitio de trabajo lo que contribuye a un rapido y efectivo resolucion del problema.

¢ Cuales son tus mayores logros obtenidos a través de dicha operacion?
En marzo del afio pasado, la region del Huayco soportd unas graves inundaciones, entre

otras cosas afectd a gran parte de su complejo industrial. Por el exceso de agua, rebalsé una
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pileta con contenido inflamable, éste alcanz6 una parte de la instalacion que trabajaba a
altas temperaturas lo que provocé un incendio importante.

En ese caso nos hicimos cargo de la alimentacion de energia de la planta, suministramos un
generador de 1.500 Kw de potencia, un tanque de 20.000 litros junto con el transformador
y los cables necesarios.

La instalacion la realizamos en menos de nueve horas, lo que permitio que el complejo
continue su operacion normal antes del tiempo previsto. Previmos la pérdida del flujo de su
produccidn sin ninguna interrupcion.

¢ Qué te ha dejado como legado las relaciones comerciales con el Pera?

RADICAL inaugurd oficialmente su base operacional en el Pert en el 2008, en Lima.
Desde entonces la compafiia puede llegar a cualquier parte del pais. EI mercado peruano
ofrece grandes oportunidades, el mercado en general busca que haya flexibilidad en
materia de costos y sobre todo eficiencia y eficacia en los trabajos asignados. Nosotros
tenemos la capacidad de manejar distintas alternativas de acuerdo a la conveniencia de
nuestros clientes. Las relaciones comerciales con el Per(d nos han consolidado como
compafiia.

¢ Cual es tu vision a futuro?

A medida que el emprendimiento aumenta su capacidad debemos ofrecer un servicio mas
completo e integral, nosotros como compafiia debemos capitalizar nuestros planes y
operaciones ahora, para poder sustentar nuestro futuro.

¢ Qué opinion tiene de la alianza estratégica con lubrirepuestos?

Este es una negociacion de ganar — ganar donde los entes esperan lo mejor, se refiere en la
negociacion en curso para involucrar los productos y servicios de lubrirepuestos y

viceversa. Donde el margen de utilidad es acuerdo a la negociacién por un proyecto.
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