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RESUMEN

El presente trabajo se realizd con el objeto de determinar la viabilidad del
estudio de mercado, estudio técnico, organizacional y financiero para elaborar un

plan de negocios de la empresa S&S Metecsa.

Para el desarrollo del proyecto se realiz6 una investigacion de mercado para
identificar cual es la exigencia de los consumidores que conforman el mercado
objetivo para este proyecto, el cual nos servira de soporte para la demanda futura

que tendra la empresa existente en el sector.

La empresa contara con la infraestructura y requerimientos necesarios para su
funcionamiento, es decir; con la materia prima, mano de obra y toda la
instrumentacion necesaria para la comercializacion de productos de calidad, a

precios competitivos.

El objetivo de la empresa es brindar productos de calidad al cliente la mejor
alternativa para la compra de productos, siendo capaces de movilizar grandes
objetos de un lugar a otro, enfocados principalmente en la satisfaccion de las
necesidades y el bienestar de nuestros clientes, contribuyendo a mejorar su calidad

de vida.

La Metalmecéanica S&S Metecasa se constituird legalmente segun las leyes de
la republica del Ecuador conforme a las exigencias y requerimientos de las
instituciones y autoridades para obtener los permisos Yy regulaciones
correspondientes.

Mediante el andlisis financiero se encontrd que el valor total de la inversion
con financiamiento se recuperard al tercer afio, en dos proximos afos las

ganancias son directamente para la empresa.

Consecuentemente el estudio revela que la idea de negocio es viable y esta apta
para ponerla en marcha, debido a que los indicadores tanto del proyecto como del

inversionista son positivos ya que el mercado objetivo es amplio y creciente.
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plan de negocios.

SUMMARY

The present work was carried out in order to determine the viability of the
market study, technical, organizational and financial study to develop a business
plan of the company S & S Metecsa.

For the development of the project a market research was carried out to
identify what is the demand of the consumers that make up the target market for
this project, which will serve as support for the future demand that the existing

company in the sector will have.

The company will have the necessary infrastructure and requirements for its
operation, that is to say; with the raw material, labor and all the necessary
instrumentation for the commercialization of quality products, at competitive

prices.

The objective of the company is to provide quality products to the customer,
the best alternative for the purchase of products, being able to move large objects
from one place to another, focused mainly on satisfying the needs and welfare of

our customers, contributing to Improve your quality of life.

S & S Metal Mechanical Metecasa will be legally constituted according to the
laws of the Republic of Ecuador in accordance with the requirements and
requirements of the institutions and authorities to obtain the corresponding

permits and regulations.

Through the financial analysis it was found that the total value of the
investment with financing will be recovered by the third year, in two coming

years the profits are directly for the company.

Consequently, the study reveals that the business idea is viable and is suitable
to be implemented, because the indicators of both the project and the investor are
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positive since the target market is broad and growing. Keywords: Market,

viability, financial, organizational, technical, customer business plan.
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INTRODUCCION

Se ha presentado un importante incremento en campo econdmico en los
ultimos afios, para adaptarse a esto el ser humano también se ha visto en la
necesidad de evolucionar, esto genera la oportunidad de innovar mejorar las
oportunidades de mejora para generar sus propios recursos, aprovechando los
conocimientos adquiridos en Metalmecéanica, esta puede ser una de las opciones

escogidas.

La metalmecénica S&S Metecsa se encuentra ubicada en la ciudad de Quito en
el Valle de los Chillos en la Parroquia de Conocoto Barrio La Paz Calle Gonzales
Suarez y Rosario del Alcazar, se dedica a la elaboracion de remolques, estos
remolques son dirigidos para el uso y mejorar la movilidad de grandes objetos

facilitando las cosas al ser humano.

Los remolques, se pueden dar diferentes usos para facilitar las movilidad de
objetos de gran tamafio que el ser humano no lo puede hacer, este tipo de
vehiculos de traccion deben ser arrastrados o remolcados por otro, el vehiculo que
lo va a remolcar tiene que observar las especificaciones para mover objetos no

todos los vehiculos son capaces de remolcar. (Motorgiga, 1998)

La necesidad de realizar un plan de negocios surge a partir que no existe un
plan estratégico de negocios, se ha estado realizando de una forma totalmente
empiricamente, a fin de crear oportunidades de mejorar el servicio y la

distribucion se ha pensado disefiar un plan de negocios.

Aprovechando el repunte existente en el mercado en el uso de remolques la
empresa S&S Metecsa elaborara un plan de negocios, donde se permita la
expansion del negocio, viendo la gran oportunidad de crecer econdmica y
comercialmente, dando una gran imagen como marca y de esta forma captar a los
clientes de mejor forma, la construccion de Los remolques aportan a la

movilizacion de objetos de un punto a otro facilitando la vida del ser humano.



En el plan de negocios se analizan todos los aspectos como un estudio de
mercado, técnico, organizacional, legal y anélisis financiero que nos pueda dar

una mejor vision de la empresa para las conclusiones y recomendaciones.

La parroquia de Conocoto se encuentra ubicada a 11 Km de la Capital de la
Republica del Ecuador, Al Occidente del Valle de los Chillos, en la parte oriental

de la Loma de Puengasi. (Auténomo, s.f.)

Al norte: se encuentra la ciudad de Quito conjuntamente con la parroquia de

Cumbaya.

Al sur: se encuentra parroquia de Amaguafia conjuntamente con el Canton

Ruminahui

Al este: se encuentra la parroquia de Guangopolo, quien a sus alrededores se
encuentra la parroquia de Alangasi conjuntamente con el canton Rumifiahui

guedando al Occidente Ciudad de Quito.

Se presenta un temperatura promedio dentro de la parroquia es de 8° C hasta

27° siendo 15,7° C media anual. (Auténomo, s.f.)

PROBLEMA

En Conocoto no se encuentran posicionadas las metalmecéanicas dedicadas a la
realizacion de remolques, por ende la empresa S&S Metecsa, genera la necesidad
de crear un plan de negocios para dar a conocer su marca, productos y servicios
dentro del distrito metropolitano de Quito, desde este punto se ha realizado un
estudio del mercado, para examinar la competencia y conocer si se tiene la

oportunidad de expandir el negocio.

El principal problema es la forma empirica de realizar los negocios, sin tener
en cuenta las nuevas ideologias y estrategias para alcanzar el nivel satisfaccion

econOmica a través de la captacion de clientes y empoderamiento de la marca.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL.

Formular un plan de negocios para la empresa metalmecanica S&S Metecsa,
ubicada en el Valle de los Chillos, mismo que permitird elevar su nivel de

rentabilidad.

OBJETIVO ESPECIFICO

a) ldentificar la conceptualizacion teoria y metodoldgica desde los diferentes
puntos en el que se va a desarrollar el proyecto.

b) Diagnosticar las necesidades del consumidor mediante las encuestas se

busca

c) Disefiar la propuesta del Plan de Negocios para la empresa S&S Metecsa.

HIPOTESIS

A través de un plan de negocios para la empresa ubicada en el Valle de los

Chillos, permitird incrementar el nivel de ventas
Variable Independiente: plan de negocios

Variable Dependiente: las ventas



CAPITULO |

1. Marco Referencial

1.1.  Plan de negocios

El plan de negocios comprende como una guia para el emprendedor.
Adicionalmente es un documento mediante el cual se hace una descripcion de un
negocio, planteando la situacion del mercado estableciendo las correctas acciones
a tomar en un futuro, conjuntamente con las estrategias a implementarse dentro
del plan de negocios, siendo la produccién y la fabricacion el eje fundamental si

es un producto.

El plan de negocios comunica la idea principal del negocio para vender o entes
caso promocionar, siendo viable para las inversiones. Adicional es la herramienta
que brinda beneficios internos al empresario, esto genera que el empresario vea
las ideas concretadas y de inmediato poner en marcha siendo esta parte de analisis
y pruebas, donde sin ninguna duda estos pueden ser archivados aun ya siendo
planteados, tomando en cuenta que le faltaren mayor tiempo de produccion,

seguimiento al proyecto asegurando el éxito al plantearlo.

Se tiene que mantener el correcto enfoque dentro del plan de negocios, incluyendo
el detalle y la accidn necesaria para alcanzar nuestro plan de negocios, se requiere
que el plan de negocios este bien detallado, siendo capaz de modificar o actualizar
cada vez que sea necesario dentro del mercado, con un proposito de mantener a la

vanguardia del mercado acordo a la situacién actual de la empresa

La gestion del plan de negocios, es muy trascendental en la gestion de la
empresa, esta es una guia la cual nos puede servir como seguro enmarcado los
inconvenientes que dentro del ambito laboral se pueden encontrar cotidianamente,
mostrando posibles soluciones mismas que se pueden convertir en las alternativas

dentro de nuestra empresa



Dentro de cada uno de los planes se tiene que manejar una informacion veraz y
acertada, dentro de nuestras proyecciones o0 predicciones que mantengamos
tenemos que tener mucha reserva y criterio, siendo pasa de mantener los nimeros
de una forma correcta y sin inflaciones, es viable y muy acertado que las

predicciones sean superadas por las ventas. (Gardey, 2017)

Con este antecedente, se considera al plan de negocios como una estrategia
para analizar el mercado tanto como promocion, fabricacién de un producto,
adicionalmente se tiene una herramienta que el empresario actual puede usar,

donde se aclaren sus ideas ante el desarrollo de su proyecto.

Cabe recalcar que la persona que esta ingresando la informacién, obtenga

informacién veraz misma que es medible y cuantificable.
1.2 Caracteristicas de un plan de negocios

Para que un plan de negocios tenga valor, debe ser ante todo posible de

realizarlo, y sus principales caracteristicas, segun (Emprendepyme, sf) son:

v" Se tiene que siempre responder a lo planteado dentro de la idea principal

v El andlisis DAFO nos beneficia mucho en cuanto a ver los diferentes
angulos de una idea ejecutada.

v Cuando se trata de medir se debe agregar datos variables como Fechas,
presupuestos plazo, etc.

v Los atractivos pueden atraer inversionistas fijando que tipo de negocios
son los atractivos y competentes.

v Concreto, dentro de esta normativa el plan debe ser lo méas preciso y
puntual cumpliendo con la lectura.

v La lectura &gil, es un enfoque mediante el cual se pueden ver analisis
positivos dentro del planteamiento de la empresa.

v" Revision continda y flexible, las revisiones se tienen que enmarcar dentro

de un periodo establecido para que el proyecto no quede obsoleto.



v Siempre tenemos que mantener el la vison de tener todas las herramientas

para de esta lograr lo planteado.

1.3 Estructura de un plan de negocios
Dentro del plan de negocios debe cumplir con los siguientes pasos

Vision

Mision

Obijetivos

Estrategias para lograr los objetivos

Estructura organizacional

I N N NN

Aspectos financieros

Cuando se quiere alcanzar los objetivos planteados es muy necesario que se
cuente con una muy buen estructura, se puede observar cierto cambios dentro de
la revista interpretar donde sefiala los puntos claves que deben tener los planes de

negocio.
1.4 Estudio de mercado

El estudio de mercado se encarga de mediar los nimeros de individuos,
también esta enfocado a las empresas econdémicas, con ciertas condiciones se
puede justificar el accionar de un determinado programa mismo que pueden ser
servicios, productos y produccién, siendo que esté al alcance de los bolsillos de

los consumidores (Leticia, 2015)

El estudio de mercado es vital en la aplicacion del trabajo en desarrollo pues es

importante aprender a preguntar lo siguiente:
v’ ¢ Qué producir?

v’ ¢Para quién producir?



v' ¢Cuanto producir?
v’ ¢A qué precio?

v’ ¢Cémo producir?
v’ ¢Cuanto producir?
v’ ¢Dénde producir?

1.5 Oferta

“Oferta es poner un precio determinado a un producto o bien estando

dispuestos venderlos” (Canelos, 2012).

Los principales elementos de la oferta es el costo que se marca al producto o al
servicio, la flexibilidad esto estd enmarcado en la produccion, la competencia se
detalla por la expectativa de los productores las ventas similares del producto
dentro de un determinado rango, también e influye el poder adquisitivo del

producto en la poblacion (Sapag Cahin, 2010).

La oferta simplemente es lo tangible de la empresa, esto puede ser un producto
0 servicio siendo de esta manera capaz de cumplir y satisfacer cada una de las

necesidades existentes en el mercado.

1.5 Factores condicionantes para la oferta

v’ Precio: en determinadas ocasiones se ven que mientras mas caro, las
diferentes empresas esta dispuestas a ofertar una cantidad muy alta, en

tanto cuando sea barato casi nadie mostrara mucho interés.

v' Costes de produccion: en si cada empresa se enfoca a calcular los
ingresos y sus costes totales. Viendo desde otro punto seria si el coste
total incrementa, vamos a tener que ver la disminucion de los beneficios
de la empresa, siendo la mejor opcion reducir la oferta evitando que se

genere mas gasto.



v" Tecnologia: Cuando la empresa se encuentra muy bien equipada

tecnoldgicamente puede ser una gran ayuda al instante de ofertar.
1.6 Demanda

Esto se relaciona con la variacion y cantidad que se pueden dar en bienes o
servicios que el mercado requiere para satisfacer una necesidad, tomando en
cuenta las tarifas, y si el producto cumple con las expectativas al lanzar un
producto nuevo en el mercado. También se pude mencionar que existen grupos de
factores los cuales intervienen como la necesidad, el precio y la economia dentro
la poblacion. (Baca Urbina, 2006)

Se puede observar que la demanda se limita por las condiciones existentes en
nuestro entorno observando que cumplan las necesidades existentes del cliente de

acuerdo al bien o al servicio ofertado.
1.7 Factores condicionates de la demanda

Renta: Se pueden observar cambios de la renta por la demanda
enfocandose a categorizar los bienes de una cierta forma como se detalla:

inferiores, normales y de lujo.

Precios de bienes relacionados: se diferencian por ser bienes
complementarios y los bienes competitivos, se puede plantear de la
siguiente manera:

Cuando el bien sustitutivo incrementa, aumenta la demanda del
producto. (Aurelio, 2017)

Marketing proceso de investigacion

“Se puede ver que actualmente el marketing no se realice de una forma
anticuada de solo realizar una venta (dialogar y vender), sino de tratar de

cubrir los requerimientos del cliente” Kotler, (2015, p. 5).



En la actualidad no solo se debe buscara vender nuestro producto sino llegar a
impactar donde se crea una necesidad para el buen uso del producto tomando en

cuanta siempre las exigencias del cliente, manteniendo el trato cordial.
1.8 Mezcla del marketing Mix

De acurdo con Kloter el marketing mix detalla la importancia de coordinar cada una

de las caracteristicas del producto o servicio como se detalla a continuacién:

PRODUCTO PRECIO

MERCADO

DISTRIBUCION PROMOCION

Figura 1 Marketing Mix
Fuente. Philip Kotler, (2015, p. 11)

El concepto de las 4 P’s se puede ver como Precio, Producto, Plaza,

finalmente la promocién

. Producto: Es lo que se oferta bien se cdmo servicio o producto, tomando en

cuenta ciertas variables como son; la calidad disefio marca entre otros.

v’ Precio: se basa en poner una determinada cantidad por lo realizado este
puede ser un bien o un servicio, tomando en cuenta variables de ingreso y

de salida, se puede identificar las variable de la siguiente manera



(descuentos, los créditos, los precios de lista, y finalmente el cumplimiento
de pago).

v' Plaza: se determina a la ubicacién o posicionamiento de las actividades
dentro de la empresa misma que ubica el producto en el mercado.

v" Promocion: lo principal de esta caracteristica es informar los beneficios del
producto, se presenta las siguientes variables: Relaciones publicas,

promociones, propaganda entre otros (Thompson I. , 2005).

Las cuatro P se ven como herramienta ideal para el uso del marketing, los cuales

pueden ser usados para mejorar u ofertar un abanico de servicios 0 productos.
1.9 Estructura del entrono

Es basicamente el esqueleto de la industria en donde nos estamos basando.

v’ Fortalezas: Es una marca donde hace la diferencia ante los competidores

v Oportunidades: Observar el comportamiento del mercado para de esta
forma pensar diferentes estrategias y llegara satisfacer la necesidad del
cliente

v Debilidades: ES bueno que observemos las desventajas o fallas que
tenemos dentro de la empresa para mejorar y mantener una imagen solida.

v" Amenazas: Esto es para observar a la competencia y tener muy en cuenta
la necesidad del cliente, siempre se debe tener en cuenta el entorno

Manteniendo la politica de la empresa tenemos que siempre visionar los pros y

el contra, siendo de esta forma analizar y sacar conclusiones de nuevas

decisiones que encaminen nuestra empresa a un mejor posicionamiento
1.10 Mercado meta

Esto comprende grupos de personas las cuales se agrupan por organizaciones,
compradores potenciales, estos tienen que tener caracteristicas similares

formando una cartera de clientes selectos Stuart, (2010).

A fin de seleccionar bien el mercado meta se puede considerar lo siguiente:
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v’ Se puede aplicar diferentes técnicas para recopilar informacion.
v' Hacer uso de las fuentes primarias
v" Tener identificados a los clientes y los potencialmente clientes.

v Ser muy compatibles dentro del mercado

Se tiene que identificar el nicho de mercado para de esta forma tener nuestro

grupo de clientes donde se define el mercado y la meta
1.11 Investigacién de mercado

A fin de tener claro nuestra investigacion se deben aplicar el uso de

instrumentos:

“ El mercado tiene que tener la informacion correcta misma que sera usada
para apoyo de las diferentes decisiones dentro del estudios, misma que se enfoca a

determinar las condiciones del mercado Urbina, (2010, p. 13)

v"Identificar vaibles que interviene en el mercado
v" Tener la informacion mas clara
v Tener como procesar la informacion recopilada

v" Proyectar a futuro los posibles comportamientos
1.12 Estrategia de seleccion de mercado

Desde el inicio se debe evaluar el entorno empresarial, para de esta forma
tener identificados tanto las amenazas como las oportunidades del entorno,
viendo desde el punto de vista interno también se pueden identificar fortalezas
y debilidades internas, esto trata de captar oportunidades existentes en el
mercado Holguin, (2012)

El resultado del analisis ayuda a escoger el mercado meta, considerando dos

alternativas:
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(Oportunidades) | Internos
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(Amenazas) ~
* Debilidades

) Mercado meta
Fuerzas del

mercado

Figura 2 Estrategia de mercado
Fuente: Holguin 2012

Luego de analizar el proyecto determinamos las oportunidades que se

proyectan en el mercado
1.13 Segmentacion del producto

Con el analisis de las variables se puede observar las necesidades, motivos por
los cuales se requiere comprar, satisfaccion del uso del producto, desde
preferencias que se generan en cuanto a la demografia y poblacion.

“Una vez ya recopilada la informacion, se la interpreta a través de un analisis
orientado a los grupos de enfoque primario o dominante” (Mesa Holguin, 2012,
p. 72)

Bases para segmentar los mercados de consumo

Este tipo de mercado esta diferenciado por cantidad y forma este determina la

segmentacion del mercado (Mesa Holguin, 2012, p. 75)
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Tabla 1. Bares Dimensiones para la segmentacion

Bases / Dimensicnes para la segmentacién

Utilidad

1.

2

3

4.

Mecesidades |/ finales esperados del
producto

Caracterizticas de clasificacion geografica
v demografica

Caracteristicas Psicograficas

Comportamiento de compra

Formar segmentos de mercado
Formar segmentos de mercado

Perfilar segmentos de mercado

Perfilar segmentos de mercado

Figura 3 Dimensiones para la segmentacion
Fuente: Mesa Holguin

1.15 Analisis de situacion

Se debe considerar los ambientes internos y externos

a) Ambiente externo

En concordancia con Kotler (2015), el micro entorno determina las fuerzas
existen que no pueden controlar afectando de una forma positiva 0
negativa, dentro del giro del negocio y esto se detallan a través de
intermediarios, proveedores, mercado de clientes, competidores, publicos

en general.

b) Ambiente interno

Es de vital importancia tener un analisis del ambiente interno,

manteniendo claras cuéles son las fortalezas y debilidades dentro de la

organizacion, siendo de esta mas facil tomar una decision (Endara, 2012)

1.16 Analisis de la competencia

Se establecen los objetivos y las estrategias dentro de la compaiiia, tal como se

detalla a continuacién:

v" Precio de tu producto y/o servicio.

v" Planes de pago.

v" Fuerza de ventas.

v" Canales de distribucion.
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v" Canales de comunicacion.

Los objetivos son la estrategia para llegar a cada uno de los resultados

preliminares observando si van o no ser alcanzados.

1.17 Estructura ideoldgica de investigacion de gestion y organizacion

empresarial

Se puede decir que es la base de la empresa, siempre se debe tener claro como
presentar y describir cada una de las ideas planteadas en el negocio como se

detalla a continuacioén:

Nombre de la empresa. Mision.
Vision.

Valores.

Ventajas competitivas.

Compromiso.

NN NN R

Competencias.

Esta estructura nos ayuda a identificar el inicio del plan de negocios,
mostrando como realizarlo de una forma muy sdlida y esta tiene que ser

capaz de sustentar los futuros problemas del entorno.

1.18 Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva esta planteado en las cinco fuerzas, donde se ve que
las empresas estan presiden de factores que les ayuda a industria manteniendo un
control, sabiendo manejar y cuadrar dentro del mercado tomando las decisiones

correctas, considerando que esta van a mantener le éxito mediante la rentabilidad.

Porter dice que indica que existe la competencia positiva y destructiva, la

positiva se destaca por no saber acaparar el mercado y tratar de mantener una
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diferencia, la destructiva es complemente lo contrario de lo anteriormente

detallado.

La ensefianza que deja Michel Porter es siempre tener una estrategia sabiendo
aplicarlas correctamente en el momento indicado, manteniendo el éxito y
derrotando a la competencia sobre todo mantener la hegemonia dentro de la
industria. (PORTER)

Las estrategia de Porter, nos da un punto de vista donde las estrategias a elegir
siempre nos van a indicar un repunte financiero o una pérdida total, cabe sefialar
que se puede tener las competencias positivas y las destructivas, siendo la gran
diferencia entre estas que la una crea o generan nuevas ideas de mercado para de
esta manera tener mas campo de accion, la otra es de la manera tradicional donde

cada una de las cosas ya existen y no integra ningun valor agregado.

1.19 Planeacién Estratégica

La planificacion es la base para definir el tipo de estructura que se puede
adoptar por la empresa, nos ayuda a definir el perfil de los trabajadores que se
deseen contratar, el estilo de mantener el liderazgo, se puede considerar la
actuacion el punto inicial para identificar la idoneidad de cémo se estan tomando

las acciones en la empresa. (Castro, S.F.)

La planificacion es conocer y adaptar el trabajo con los requerimiento de la
empresa, es una perfecta politica de conozca a su empleado y fraternice los

vinculos jefe subordinado.

1.20 Administracion estratégica

En el proceso de administracion estratégica, se mantiene de una forma
dindmica, los mismo que se encuentran forman compromisos, decisiones que
dentro las acciones que la empresa requiere alcanzar la competitividad estratégica,

siendo de esta manera capaz de mantener una rentabilidad mayor al promedio.
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La administracion estratégica se tiene como la ciencia que formular,
implementar y evaluar, varias decisiones siendo capaz de permitir que la empresa
en detalle alcance los objetivos planteados. Enmarcado en el contexto anterior la
administracion estratégica se basa puntualmente el dar una mezcla de marketing,
finanzas, contabilidad, produccién, operaciones, investigacion, sistemas de la

informacién logrando cumplir los objetivos de la empresa.

Se puede determinar las acciones tomadas durante un monitoreo en el
rendimiento de la empresa, esto tiene que tener los analisis internos y por su
puesto los externos, adicional a esto tenemos el planteamiento de la estrategia la
gue se entenderia como planificacion estratégica o también llamada de largo
plazo. (Lourdes, 2014)

La administracion estratégica estd formada de decisiones y requerimientos que
la empresa carece, siendo capaz de crear una disciplina donde la empresa alcance

un mayor redito de ganancias.
1.21 El plan de negocios

Basicamente el plan de negocios es muy trascendental para todo emprendedor,
puede llegar hacer muy completo dentro de la descripcidn, basicamente en una

hoja se puede realizar el resumen de la actividad.
1.21.1 Vision

Se inicia la idea desde el final, se debe mantener claro el objetivo de donde

quieres mantener posicionado tu negocio.
Se requiere crecer para que se venta
Se requiere que sea el legado para toda la vida

Como seria tu enfoque para detallar la meta final
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Para iniciar el plan se debe tener en cuenta el final, de alli se parte todo la idea

principal. (Hernandez, 2017)
1.21.2 Mision

Una vez que se detalle la mision, se debe plantear de tal manera todos

pertenecientes de la empresa. (Hernandez, 2017)
1.21.3 Objetivos

Analiza a estos como estrategias a cumplir. Como ejemplo se detalla “Acapara
todo el mercado dentro del nicho en el presente afio” o también se Talento
Humano como “Se estima contar con un operario de maquinaria liviana durante el
presente afo”. Se requiere plasmar metas grandes que necesites alcanzar

determinando el tiempo especifico. (Hernandez, 2017)
1.21.4 Estrategias
A continuacion se describe como alcanzar los objetivos:
Qué es un plan de marketing
De que se trata la estrategia en ventas
Que tiempo te dedicarias a investigar y desarrollar del presente documento.

Como serian las estrategias a seguir para lograr los objetivos. (Hernandez,
2017)

1.21.5 Plan de accion
Tener el objetivo, determinar el uso de la estrategia a seguir:
Como asegurar que el negocio se mantenga a flote alcanzando lo planteado en

la mision.
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Se debe detallar acciones en tiempos cortos y enfocarse a tareas diarias, algo

que se puede alcanzar la meta planteada. (Hernandez, 2017)

El plan de negocios es para identificar lo que t0 quieres realizar, los puntos
basicos te van mostrando como tienes que enfocarte para tener lo mas claro
posible el plan, una vez que se tiene claro el enfoque, debes trazar metas y
descripciones para que puedas hacer comprender al personal los objetivos a

ejecutar.

Mostrando las estrategias que van a brindar un nuevo repunte a empresa

mostrando toda la capacidad de mejorar e incrementar las ventas

Se puede enfatizar que a quién quieres llegara promocionar y vender el

Producto lo adquiera

Bueno desde el punto de vista estratégico se puede indicar que se pueden
presentar muchas ofertas, se realizan Ilamadas y en muy pocas ocasiones e

adquiere el producto.

Establezca como se puede incrementar el nivel de efectividad

Se requiere mantener habitos, lo cual mucha gente no lo realiza, siendo una
manera muy simple de aplicar, se debe investigar a la persona a que se va a tomar
el contacto, de acuerdo a tu nivel de preparacion vas a cautivar y de esta manera

se puede incrementar la posibilidad mejorar en la venta.

Esto se ve aplicado por las grandes empresas a través del e-mail marketing,
donde emiten un correo electronica general a varias destinatarios ofertando lo
mismo, logrando que le impacto requerido en circunstancias sea negativo, pues las

personas pueden considerar molesto.

En la actualidad se dispone de mayores recursos, para llegar a conocer a tus

clientes potenciales, atendiendo sus ideas, sus objetivos, su entorno brindandote
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una idea clara de quien es la persona y si es o viable mantenerlo como cliente.
(Hernandez, 2017).

Este tipo de método te justifica cuando ta conoces el producto y sabes como
verlo, en ocasiones falla debido a que la mayoria de personas nos estan tan
conscientes de lo que ellos tienen en su poder, manteniendo el detalle de los

clientes.
Saber quiénes son tus prospectos
Se requiere mantener el interés de quien es el cliente al cual vamos abordar.

Viendo desde el punto de vista del consumidor, si alguien te presta atencion y
comprende las necesidades que realmente tienes y te brinda una ayuda oportuna y

agil, la persona va a tomarte enserio.
Debes tener curiosidad el porqué.
Debido que ciertos vendedores no lo realizan.
De esta manera tu puede ganar clientes siendo proactivo.

Tienes que investigar o determinar las cosas que reamente necesita, vale aclarar

que cada persona requiere un trato diferente.

Como se detallaba anteriormente la llamada tiene que afirmar ciertos datos que
no se contaban, dentro de tu informacion previa obtenida de la investigacion

realizada.

Si bien la persona te brinda el tiempo requerido para informarle del producto
mostrando el interés pues programa una cita y preparate para convertirlo en tu

posible cliente. (Hernandez, 2017)
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Se marca claramente la forma de captar al cliente desde su punto de vista que
sea negocio para la empresa, siendo una gran participe de poder referenciar y

atraer mas clientes.
1.21.6 Control de plan

No esta demas indicar que las empresas pueden tener una estabilidad durante
un largo tiempo y de la nada tenga una caida financiera llegando al nivel de hasta
desaparecer.

En ocasiones duefios se descuida la empresa
Por qué no llegan a mantener el éxito los negocios que parecian muy rentables

Porque cuando las empresas incrementan los activos y sus ventas, se reflejan

menor ganancia antes que amplien. (Enrique., 2013)

Definiendo este punto se puede interpretar que, por mas que el nimero de
ventas y activos estén en incremento, las ganancias no crecen, tomando en cuenta
esta acotacion, el punto seria si alcanzando los objetivos la empresa seria mas
rentable, o si mantener al volumen de produccion y credibilidad de los clientes

nos hacen mantener mayores ingresos.

Todo esto se puede ver reflejado en un estado de situacion inicial y una vuela

proyeccion, de acuerdo como se vaya presentando.
1.21.7 Descuidar los controles de tu negocio

Los negocios la gran mayoria son exitoso cuando son administrados por sus
propios fundadores; tiempo después fracasan cuando seden las riendas a las otras

generaciones “Gerencias Profesionales”.

Cuando los negocios siendo pequefios son mas rentables y exitosos, pero

cuando fueron creciendo pierden rentabilidad.
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Los negocios cuando superan las expectativas financieras, solicitaron un

crédito pueden caer un caos, llegando hasta la quiebra de la empresa.

Las empresas por lo general tiene sus productos estrellas, pero en circunscritas
también tiene los productos que no generan ingresos y estos son los que generan
perdida.

Existen empresas que no se arriesgan a expandir sus horizontes, pues tiene
miedo a fracasar y simplemente se quedan como un negocio familiar, siendo de

esta manera capaz de controlar el negocio sin inconvenientes.

Tomando en cuenta los textos anteriores, se pude identificar que no siempre el
pasar de una generacion a otra se asegura un crecimiento en ocasiones incluso esa
transicion puede quebrar, en otras ocasiones las simplemente se conforma con ser

pequerios negocios familiares que de eso no pasaran.
1.22 Poner atencién en los detalles

Uno de los mejores libros del mundo en ventas “Callese y venda” del autor
Don Shehann, esto es aconsejable pues méas adelante esto servira, de una manera
que se generen las preguntas precisas y determinar si es 0 no viable que la

persona sea un cliente potencial.

Muchos de los vendedores continuamente hablan y nunca escuchan la opinion

de los clientes.
Como un breve ejemplo se pude detallar:

Se puede brindar una respuesta inmediata o también un precio sumamente

atractivo.

Si realizaste una propuesta que cautive el cliente pues considerar un trato.
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Analizando al posible cliente no solo se debe enfocar en la necesidad, también
se debe tener en cuenta las expectativas, por lo que se debe considerar que esperan

del producto ofertado por el dinero que se van a invertir. (Hernandez, 2017)

La mejor tactica que se puede realizar es callar e intervenir cuando se requiera,
por esto los grandes empresarios siempre acogen las opiniones de las personas

para mejorar Sus propios auto criticos o innovando.
1.22.1 Cumplir con lo que prometes

Cuando se realice la venta y ofertas algo pues bien, pues tu palabra tiene que
cumplirse a cabalidad.

Si solo lo hiciste para cumplir con la venta es mejor que no hagas promesas

dentro de la oferta.

Se inicia con una mentira y para mantener es mentira habran mas y mas hasta

llegar al punto que no puedas mas.

Una vez que el problema estalle oferta nuevas opciones, manteniendo alianzas
de otras empresas siendo capaz de mantener el cliente y alcanzar las metas y

objetivos propuestos. (Hernandez, 2017)

La mejor carta de presentacion que se pude tener es cumplir con cada una de

las expectativas generadas dentro del cliente.
1.22.2 Trabajar en tus preguntas.

Cuando el vendedor no se ve en capacidad de promocionar el producto puede

suscitarse lo siguiente:
Puede caer en el fracaso o simplemente es demasiado bueno en lo que realiza.

Cuando se mantenga una entrevista con un cliente, debes mantener un contacto

muy cercano al con el area comercial de tu negocio. (Hernandez, 2017)
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Conjuntamente en el proceso se tiene que definir las preguntas estratégicas,
mismas que pueden brindar una perspectiva de como verificar o afianzar la

informacion

1.23 Cobrar es parte de vender

El tema del cobro se ve mucho un claro ejemplo es se cuenta con el capital
necesario para adquirir el producto necesario, existen cliente que requieren el

producto pero no tienen el capital suficiente para cancelarlo.

Tienes que tener en cuenta que no siempre se debe vender por vender pues esto

implica que mas adelante vas a encontrar muchos problemas para cobrar.

1.24 Se vale diversificar

Existe un lema que dice “no pongas todos los huevo en una sola canasta”.

Es muy bueno tener un cliente:

v" Qué medidas vas a tomar cuando tu cliente se vaya 0 ya no te

necesite.

Regla: Los clientes en si no deben superar el 20% de sus ingresos por ventas.

Se tiene que mantener un plan B en donde mantengas claro el tema de que
debes ir a buscar mayores clientes, complementando las ventas o promociones del

producto.

No se debe ofertar mas de nuestros alcances para que de esta manera se cumpla
lo anteriormente sefialado y no se cree un ambiente de no satisfaccién, adicional
cuando se tiene que diferenciar los tipos de clientes, de esta forma se va a permitir

un trato igual para todos.
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1.25 Marco Conceptual
1.25.1 Planificacion

La planificacion, determina la gran amplitud, que enmarca la obtencion de un
objetivo planteado, fortaleciendo el desarrollo economico, a traves de la
investigacion cientifica, comprendiendo el correcto funcionamiento de la

industria.
1.25.2 Administracion

Es el proceso puntual donde se pueden logran las cosas a través de la
planeacion, la organizacion, la delegacion, la integracion, la direccion y control.
Tratando que el ambiente en donde se desarrollan las actividades sea armoniosas,

explotando al maximo su potencial.
1.25.3 Objetivo

Establece la direccién en la cual os encaminamos para culminar las actividades
propuestas, dentro de nuestro proyecto, o programa determinado en el ambiente

empresarial.
1.25.4 Planificacion estratégica

Enfatiza en sistematizar los planes a implementar siendo de esta forma

alcanzada los propésitos y objetivos.
1.25.5 Estratégicas

Es un proceso mediante él se siguen reglas que aseguran una correcta decision

para encaminar nuestro proyecto a cada instante.
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1.25.6 Financiero

Es un proceso donde se aplican los conocimientos bancarios y bursatiles,

dentro de los negocios mercantiles. (Espafiola, 2017)

1.25.7 Plan

Es implementar montar o generar un proyecto, delimitando, objetivos,
estrategias, responsables y desde luego los recursos a usar, con el propoésito de

realizar acciones que lleguen a los resultados esperados.

1.25.8 Planear

Se tiene en consideracion las estrategias para alcanzar los objetivos, iniciando

desde un diagnostico inicial del entorno interno y externo.

1.25.9 Politica

Esto va de mano con lo planteado con los objetivos trazados en la mision.

1.25.10 Meta

Es lo final del proyecto los propositos trazados y proyectados, a coto mediano

y largo plazo.

1.25.11 Estratégica

Se trata de establecer los objetivos bésicos, obtenido las metas a largo plazo
dentro de la empresa.

1.25.12 Desarrollo de mercado

Se presenta como una manera de crecer dentro de la industria ofreciendo

nuevos productos innovando los ya existentes en el mercado.
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1.25.13 Unidad de mando

Se percibe como que cada empleado debe tener un superior, siendo de esta
forma capaz de evitar las ideas erroneas acerca de un punto que diverjan a la

empresa.
1.25.14 Autoridad

Representa que dentro del cargo que ocupes dentro de la organizacion, no

siempre van a ser tus seguidores si no eres un buen lider.

Siendo capaz de respaldar las decisiones tomadas con la autoridad asignada al
cargo 0 puesto que se desempefia dentro de la organizacion, haciendo que se

cumpla lo indicado.
1.25.15 Unidad de Direccion

Se trata de mantener un proceso, mediante el cual se pude generar un programa

actividad a realizarse.
Determinando asignar un administrador para cada proceso.
1.25.16 Disciplina

Se establece como el punto de partida de toda organizacién, siendo capaz de
hacer respetar las reglas establecidas, la correcta direccion del lider puede ayudar

en la determinacion de acuerdo o diputas generadas dentro de la empresa.
1.25.17 Orden

Se trata de mantener una armonia tanto en lo laboral como en lo material,
siendo capaz de mantener una estabilidad y compafierismo dentro de la empresa o

industria.
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1.25.18 Estabilidad

Es brindar confort un confort a cada uno de los miembros de la organizacion,
esto destaca en no tener un indice alto e rotacion del personal existen, pues esto da
a comprender que las politicas o lineamientos de la empresa no son claros.
(Salazar, 2017)

1.25.19 Metalmecéanica

Se relaciona con la industria metalica, esto va de la mano con el inicio que
seria la adquisicion de la materia prima, hasta el proceso culminado, se tiene

como principales denominadores al metal, acero, alambre entre otros.

Las personas que realicen este tipo de activad son capaces de transformar el

acero, para realizar un producto de uso cotidiano. (cantv, 2008)

La metalmecéanica es una forma de tratar al metal para finalmente tenerlo como
producto terminado, y este a su vez pueda servir para uso del ser humano en la

forma mas conveniente y asequible.

1.25.20 Carretera

Se asocia a via publica pavimentada, de forma que los vehiculos puedan

transitar a través de la misma.

Generalmente las carreteras son de uso exclusivo para vehiculos por mantener
las caracteristica que muy amplias, a comparacion de un camino que es totalmente
angosto, adiciénamele las carreteras son muy iluminadas, constan con muchas
sefializacion, delimita las entradas y salidas de los vehiculos, para que no se

ocasionen colisiones.

Cuando se requiere construir una carretera, primero se debe realizar los
estudios pertinente en 0s cuales vean el impacto de ser viable o no viable las
carretera, siendo positivo se tiene que tomar en cuenta que no se afecta el habitad
animal ni vegetal.
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Tomando la referencia de no afectar al habitad cuando existe una vivienda se

da una compensacion economica.

En el aspecto de mantenimiento las carreteras, cuentan con un plan de mejora
continua mediante el cual se hace un estudio, para ver el desgaste del suelo
brindado un tiempo optimo mediante indica realizar los correctivos pertinente de

acuerdo a la carga vehicular. (Gardey, 2017)

Carretera se define como una via de uso publico pavimentada, la misma que se
encuentra destinada para vehiculos, su mantenimiento es continua debido al uso y
abuso de los transportistas, tomando en cuenta que un bache puede causar

accidentes de ahi la importancia de mantenerlas en un excelente estado.

1.25.21 Remolque

Se determina al vehiculo que no tiene propulsion propia siendo de esta manera
arrastrado por uno que tenga propulsion, el remolque tiene que estar equipado con

luces direccionales, que se activas desde el vehiculo propulsor.

Dentro de los remolques existen varios tipos que son: de transporte de

personas, cosas, animales y usos especificos.

Se ha podido encontrar un buen uso del remolque por cada actividad a
desarrollarse, adicionalmente se tiene que cumplir con las caracteristicas de
acuerdo al peso y a los ejes, de los paises, tiene sus propias caracteristicas

garantizando la seguridad y calidad de lo ofertado.

Los remolques ligeros, son disefiados para ser anclados y movilizados por
cualquier vehiculo, siempre y cuando dentro de las especificaciones técnicas no

existan contraindicaciones.

De acuerdo a lo sefialado anteriormente el remoque es un vehiculo para

movilizar diferentes cosas, este no consta de un motor propio por lo que siempre
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debe ser remolcado, cabe destacar que existen medidas en cada uno de los paises

que se deben cumplir para no ser sancionados, de acuerdo a las leyes existentes.

1.25.22 Neumaticos

El neumatico se puede considerar de forma toroide, realizado a base de caucho
resistente, mismo que se pueden observar en vehiculos y las diferentes

maquinarias.

Dentro del neumaético, se encuentran hilos estos hacen su contextura,
adicionalmente esto se pude considerar dependiendo de las caracteristicas como
son las radiales, que son las mas usadas por los vehiculos hoy en dia.

Las caracteristicas de los neumaticos por lo general se observan 225/50R 16
91W, lo cual se leera de la siguiente forma el primer nimero indica a la anchura
seccional, el segundo nimero detalla la altura del neumatico, la letra R indica que
es radial, el tercer nimero da referencia a la medida de la circunferencia, el cuarto
namero indica el maximo de carga, la letra W detalla la velocidad que pude

soportar el neumatico que es de un maximo de 270Km/H. (Gardey, 2017)

Los neumaticos son un pilar fundamental del remolque, debido que a su
formacion de componente mismo que las realizar para diferente modelo y trabajos

que a la larga van a ser los méas desgastados por el un uso
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CAPITULO 11
2.1 Marco metodoldgico

Este capitulo esta directamente enfocado a la investigacion metodologica
dentro del plan de negocios, adicional a esto los duefios nos facilitan la

informacidén misma que consta de datos veraces y reales.

Se requiere la aplicacion de wuna encuesta donde se determinaran,
posicionamiento en el mercado, ubicacién de la empresa, y el portafolio de

productos terminados a cada uno de los clientes.
2.1.1 Meétodos de investigacion

El método analitico.-este método se desarrollara basicamente de la
informacién recopilada siendo de este modo capaz de encontrar la estructura y

forma para ejecutar este trabajo.

El método sintético Este método se aplica a cada capitulo de la investigacion y

este servira de base para las conclusiones.

Método inductivo de los datos obtenido de forma particular se podra ejecutar

una conclusion general dentro de lo establecido.

Método deductivo nos permite sacar las conclusiones que nos van a servir para

las aplicaciones de objeto y estas son el pilar para las recomendaciones
2.1.1.1 Observacion.

A fin de conocer los comportamientos tanto internos como externos respecto a

la relacion de los servicios ofertados.
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2.1.2 Analisis de sintesis.

Se va analizar la aceptacion, reconocimiento y credibilidad de los trabajos

culminados.
2.1.3 Induccion.

Se va a realizar el método inductivo para de esta forma analizar lo interno para

luego llegar a lo externo, sin mas seria de lo particular a lo general.
2.14 Ldgico — Dialitico.

Se aplica al combinar la conceptuabilidad con nuestro conocimiento en la

actividad.
2.15 Se utiliza las siguientes herramientas:

- Fuentes documentales bibliograficas impresas, dentro de las mayores y de
referencia se utilizd el diccionario de Real Academia Espafiola, se leyd

publicaciones periodicas de revistas, folletos, periddicos, boletines.

- Por medio de entrevistas a personas se busco obtener informacién en forma
directa y personal sobre experiencias en relacion a la creacién del negocio, como

entrevistas a proveedores y personas que tienen negocios similares en el mercado.

- La encuesta permite recoger informacién sobre las necesidades, preferencias,

de los consumidores intereses
2.1.6 Formulacion de Estrategias.

Es el proceso para delimitar las estrategias implantadas alcanzando los

objetivos en beneficio de la organizacion.

Desde el punto de vista el foda es una herramienta la cual permite analizar o

determinar si la organizacion esta o no bien estructurada de esta forma mantenerse
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en el medio, para alcanzar el éxito se requiere tener una comparacion competitiva

con sus inmediatos competidores.
2.1.7 Ejecucidn de Estrategias.

Es poner en accion las estrategias seleccionadas, puesto que no sirve de nada el
trabajo realizado para el plan de negocios sino se lleva a cabo es decir si no se

implementan.
2.1.8 Control Estratégico.

Este punto consiste en evaluar el proceso como un todo, es una
retroalimentacion de las capacidades y de las unidades de todo el proceso de la

empresa. Permite hacer las evaluaciones y correcciones respectivas.

La planificacion estratégica no es muy apta cuando no se aplica a incremental
la estrategia de la empresa, de acuerdo con el siguiente analisis, cumple con la

mision de brindar un soporte metodoldgico.
2.1.9 Analisis de la informacion.

Una vez detallados los datos se procedera a la tabulacion de los mismos, para

esto se existen una secuencia;

a. Clasificacion y verificacion de las encuestas, esto servird para verificar los

datos obtenidos.

b. Depuracion de datos: Los datos a procesar tendran que ser legibles de tal
forma que se puedan entender con facilidad, consistencia y que estén acorde a los

objetivos del estudio mismos que se presentaran en formatos de Excel.
Para el andlisis se usara:

« Tabulacion.

32



Graficos estadisticos.

Ponderacion de datos es decir asignarles un valor numérico a cada

pregunta.

Tablas de presentacion.

2.1.10 Tipo de muestra

Orientada a la investigacion cualitativa, muestra aleatoria simple.

2.2 Poblacién y muestra

221 Poblacion.

La poblacién son hombres y mujeres sin determinacién de edad.

En concordancia por los datos proporcionados por el INEC en el censo de
vivienda, se contabilizo 252660 pobladores. Siendo 120000 llegan al PEA

“Poblacion Econdmicamente Activa”

PARROQUIAS DF LAZONA 7 LOS CHILLOS POBLACIONTOTAL |  POBLICION | POBLACION % POBLACION %
SEGUN AREA TOTAL  |URBANA RURAL

(de lazona o canton)

Nangas Tk 20 1 308
Amaquaa 354 747 (4
Conocdo T 04 0879
Glangopalo L8 1465 0l

L3 Mereed 7 183 1906

Pitag 1447 1081 04 050

Figura 4: Economia Parroquial
Fuente demogréafica: (Conocoto, 2014)
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2.2.2 Muestra:

Se detalla lo siguiente:

Que “n” es igual a tamafio de la muestra
Que “N” es igual a poblacion

Que “Z” equivale al valor expresado en desviaciones tipicas y que estd en

funcion de un nivel de Confianza dado.
Que “P” equivale a probabilidad de ocurrencia (éxito)
Que “Q” equivale probabilidad de no ocurrencia (fracaso)

Que “e” equivale al error de estimacion

(Z)*(p )(q)(N)
(N—=1)(e)* +(2)* (p)(q)

B (1,96)%(0,50 )(0,50 )(53.137)
T (53.137 - 1)(0,05)% +(1,96)2 (0,50 )(0,50)

B (3,84) (13.284,25)
~ (53.136)(0,0025) +(3,84) (0,0025)

51.011,52
¥ =
(132,84) +(0,0096 )
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_ 51.011,52

= 1275 1 =400

2.2.3 Delimitacion de la poblacion
Hombres y mujeres, mayores de edad, habitantes de la parroquia Conocoto.

Se estima que el tamafio de la muestra sea de 35 personas que pueden
beneficiarse del producto. (INEC, Gobierno Nacional De La Republica Del
Ecuador , 2017)

2.2.4 Disefio de la encuesta

Encuestas dirigidas a clientes de la Empresa S&S Metec del Valle de los
Chillos.

Estimado Sr. Presente investigacion tiene que ver con la aceptacion de
nuestros productos que comercializamos con usted, su informacion es muy valiosa

para nuestra Empresa, agradezco su colaboracion.

1. ldentifique su rango de edad

Tabulacién por edad
De 25a 29
De 30a34
De40ad4
De 45249
Total
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2.

Indique su género

Genero

Masculino

Femenino

Total

Total

Usted cree que la empresa esta bien constituida.

Sl NO

Cumple con los requerimientos generados por el cliente.

Sl NO

Usted que el ruido puede generar molestias

Sl NO

Coémo calificaria la atencion al cliente

Atencion al cliente

Excelente

Bueno

Regular

Malo

Totales
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7. Como calificaria la experiencia del trabajador

Experiencia
Excelente
Bueno
Regular
Malo
Totales

8. Como Ud. conociod la metalmecénica y de nuestro productos

Como Ud. nos conocid
Familia
Amigos
Conocidos
Internet
Totales

9. Ud. cree que se promueve entre los empleados la conciliacion de la

vida laboral y familiar

Sl NO

10. Ud. Cree que se apoya al desarrollo social y econémico de nuestro
entorno

Desarrollo
Excelente
Bueno
Regular
Malo
Totales

De acuerdo con la encuesta se puede observar que la empresa genera ingresos a su

entorno, siendo capaz de incrementar la productividad del sector.

Firma de Encuestado  Firma Gerente de la Empresa Firma del Encuestador
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2.2.5 Tabulacion de encuestas
PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION.
Tabulacidon de la encuesta realizada de la empresa S&S METECSA.

Encuestas dirigidas a clientes de la Empresa S&S Metecsa del Valle de los

Chillos.

Estimado Sr. La presente investigacion tiene que ver con la aceptacion de
nuestros productos que comercializamos con usted, su informacién es muy valiosa

para nuestra Empresa, agradezco su colaboracion.

1. ldentifique su rango de edad

Tabla1l Edad
Opcion % Frecuencia
De 25a29 25% 100
De30a34 28% 112
De40a44 42% 167
De 45a49 21
Total 95% 400

Elaborado por Edison Peralta.

Figura 5 Edad
Elaborado por Edison Peralta
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Andlisis

De acuerdo a la encuentra establecida se puede verificar que existe una
tendencia de mayor enfoque en el rango de edad desde 30 a 44 afios edad, para
uso de nuestro producto

2. Indique su género
Tabla 2 Género

Opcion % Frecuencia

Hombre 61% 243
Mujer 39% 157
Total 100% 400

Elaborado por Edison Peralta.

Figura 6 Género
Elaborado por Edison Peralta.

De acuerdo a este valor se puede visualizar que las mujeres no tienen mucho
apego a las cosas de trabajo pesado, siendo este indicador una base para enfocar
mas el producto al género masculino.
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3. Usted cree que la empresa esta bien conformada

Tabla 3 La empresa se encuentra bien conformada

Opcion % Frecuencia

Si 38% 153
No 62% 247
Total 100% 400

Elaborado por Edison Peralta

Figura 7: Empresa
Elaborado por: Edison Peralta.

Anélisis

De acuerdo a la encuesta se puede verificar que se posee una gran aceptacion

con respecto las instalaciones y atencién al cliente

Con esto se quiere identificar si se puede mejorar en algln aspecto la empresa,

bien sea por imagen, productos o servicio.

4. Cumple con los requerimientos generados por el cliente.

Tabla 4 Cumplimiento de requerimiento del cliente

Opcién % Frecuencia

Si 53% 213
No 47% 187
Total 100% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Figura 8 Cumplimiento de requerimiento del cliente
Elaborado por: Edison Peralta.

Andlisis

De acuerdo a la encuestas se puede observar que el cliente esta satisfecho con
el producto entregado, el mismo que cumple con las exigencias del cliente basada

en las normativas Iso de calidad y seguridad.

5. Usted que el ruido puede generar molestias

Tabla 5 El ruido puede generar molestias

Opcion % Frecuencia

Si 60% 240
No 40% 160
Total 100% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Figura 9 El ruido puede generar molestias
Elaborado por: Edison Peralta.

Andlisis

De acuerdo a la encuesta se ve reflejado el cumplimiento de las normativas de
contaminacion auditiva respetando los horarios sin llegar a molestar en nuestro

ambiente.

6. Cémo calificaria la atencién al cliente

Tabla 6 Calificacion de atencion al cliente

Opcion % Frecuencia

Excelente 40% 158
Bueno 28% 112
Regular 19% 74
Malo 14% 56
Total 100% 400

Elaborado por: Edison Peralta.

42



Figura 10 Calificacion de atencion al cliente
Elaborado por: Edison Peralta.

Andlisis

De acuerdo a la encuesta se puede observar una gran aceptacion con respecto a
la atencion de nuestros clientes y proveedores, visualizando que se cumplen todas
las exigencias de cada uno de los clientes manteniendo los lineamientos existentes

de las normativas.
7. Como calificaria la experiencia del trabajador

Tabla 7 Experiencia del trabajador

Opcién % Frecuencia

Excelente 36% 145
Bueno 49% 195
Regular 8% 33
Malo 7% 27
Total 93% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Malo; 7%
Regular; 8%

Figura 11 Experiencia del trabajador
Elaborado por: Edison Peralta

Andlisis

De acuerdo a la encuesta se observa que nuestros clientes tienen una muy
buena imagen tanto de la empresa como de cada uno de los trabajadores, esto nos

ratifica que se esta realizando un buen trabajo.

8. Como usted conocid la metalmecénica y de nuestro productos

Tabla 8 Conocimiento de la metalmecénica y de los productos

Opciodn % Frecuencia

Familia 20% 79
Amigos 36% 142
Conocidos 30% 120
Internet 15% 59
Total 55% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Figura 12 Conocimiento de la metalmecénica y de los productos
Elaborado por: Edison Peralta.

Andlisis

De acuerdo a la encuesta se observa que la gran mayoria de personas que
tenemos como clientes se han enterado a través de conocidos y amigos,

manteniendo la ideologia un cliente satisfecho llama a mas clientes.

9. Usted cree que se promueve entre los empleados la conciliacion de la
vida laboral y familiar

Tabla 9 Conciliacion de la vida laboral y familiar

Opcién % Frecuencia

Si 65% 260
No 35% 140
Total 100% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Figura 13 Conciliacion de la vida laboral y familiar
Elaborado por: Edison Peralta.

De acuerdo a la encuesta se observa que el cliente pude percibir al
empleado contento, lo cual permite que se desarrollen los trabajos con calidad.

10. Ud. Cree que se apoya al desarrollo social y econémico de nuestro
entorno

Tabla 10 Apoya al desarrollo social y econdmico de nuestro entorno

Opcion % Frecuencia

Excelente 22% 87
Bueno 59% 236
Regular 15% 61
Malo 4% 16
Total 96% 400

Elaborado por: Edison Peralta.
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Malo; 4%

Figura 14 Apoya al desarrollo social y econémico de nuestro entorno
Elaborado por: Edison Peralta.

De acuerdo con la encuesta se puede observar que la empresa genera ingresos a

su entorno, siendo capaz de incrementar la productividad del sector.
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CAPITULO 111

ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EMPRESA S&S METECSA”

Introduccion

3.1  Descripcion de la empresa

3.1.1 Descripcién del nombre de la Microempresa

La empresa S&S Metecsa, surge de la necesidad de generar un ingreso
econdémico dentro de los conocimientos adquiridos por parte de los socios, dentro
de sus anteriores trabajos, para el caso en estudio la actividad es una

metalmecanica , en la cual presta servicios a clientes del sector de Conocoto.

3.1.2 Descripcion de la Microempresa

Metecsa es una empresa cuya actividad es la metalmecanica, donde se ha
especializado en la fabricacion y desarrollo de remolques, mismo que se pueden
adaptar a cierto tipo de transporte, ante la necesidad del cliente, siendo capaz de

movilizar objetos de gran tamafio de un lugar a otro.

Tipo de Microempresa

Es una empresa juridica, obligada a llevar contabilidad.

3.1.3 Tamafo de Microempresa

Es una empresa que genera ingresos de acuerdo a la demanda de pedidos y
elaboracion de remolques, por lo que depende del cliente para generar los

ingresos.

3.1.4 Localizacion de la Microempresa

La empresa de metalmecanica se encuentra ubicada en el Valle de los Chillos,
brinda facilidades para la fabricacién de remolques los cuales pueden servir a

como el cliente lo requiera.
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3.1.5 Ventajas competitivas

v' Brindar calidad de servicio y atencién personalizada
v Con capacitacion continua al personal y a nuestros aliados del negocio
v Cumplimiento de la normativa legal vigente ecuatoriana

v" Personal con todos los protocolos de seguridad y salud ocupacional

3.1.6 Productos y servicios de la Microempresa

Se dirige a clientes con un remolque totalmente bien reforzado y equipado, el
cual presenta las caracteristicas técnicas establecidas dentro de la normativa
existente en el pais, para que de esta manera sea utiliza campo traviesa o dentro de

la ciudad.

Dentro del campo de accion de la metalmecénica existen varios productos a
desarrollarse, los cuales se caracterizan por tener disefio personalizado de

conformidad a las necesidades del cliente.

Es un producto Unico el cual es capaz de repuntar en el mercado, tanto para el
area publica como la privada por tener costos muy bajos y excelentes materiales
de calidad, mismo que hacen su propia personalizacion, plasmando los

requerimientos solicitados por el cliente en el terreno para el cual lo necesitare.

Los materiales de alta calidad son de uso totalmente exclusivo, para ser
utilizados desde cubrir la carga de transportar su cuadro, animales hasta para el
uso del servicio que prestan los bomberos como para cargar motobombas de

agua.

Dentro del éarea para la cual se desarrolla este producto carece aun la

competencia, siendo de esta manera capaces de mantener el mercado virgen.
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3.1.7 Socios, accionistas e involucrados en la Microempresa

Es una empresa familiar y su principal representante es Gonzalo Vladimir Sosa

Valverde.

3.2 Anadlisis situacional
3.2.1 Estado Actual

La metalmecanica inicio sus actividad hace mas de 5 afios, iniciando como un
taller donde se realizaban trabajos pequefios de soldadura y actividades manuales
propias de la metalmecanica, al pasar del tiempo inicio se enfoc6 en la

elaboracion de los remolques, convirtiéndose aqui en su principal producto.

El plan de negocios lo que busca es mejorar, tanto la estructura interna, como

también busca generar posicionamiento, con mayor rentabilidad para la empresa.

El trabajo se ha podido realizar inicialmente desde los resultados obtenidos por
el muestreo realizado a través de las encuestas, donde se delimito lo que se

requeria, a fin de sacar los datos necesarios.

3.2.2 Macro entorno

3.2.2.1 Factores Econdmicos y Politicos

La economia dentro de los Ultimos se ha podido observar que se tiene picos,
donde cada microempresario ha podido aplicar a microcrédito, pero esto también
se ha visto que no siempre es la solucidn debido a que si se realiza el préstamo y

las ventas se reducen como se paga en crédito.

Existen bastantes métodos de crédito tanto en la banca publica y privada,
siendo la mejor opcion la banca publica, por la flexibilidad de intereses y ciertos

beneficios.
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3.2.2.2 Factor Social

Es de vital importancia mantener las relaciones con todos los organismos de
control dentro de nuestro entorno, siendo de esta manera capaz de laborar codo a
codo con las necesidades de la comunidad y asi llegar a obtener grandes alianzas

estratégicas.

3.2.2.3 Factor Tecnoldgico

Dentro de este &mbito se requiere tener mayor maquinaria para realizar ciertos
trabajos, pues se depende de ciertas maquinas externas, mismas que se ha visto la
necesidad de formas pequefias alianzas, donde existe el [lamado canje, esto se esta

convirtiendo en una amenaza dentro de nuestro plan de negocios.

3.2.2.4 Factor Ambiental

El Ministerio del Ambiente es la Autoridad Ambiental Nacional rectora,
coordinadora y reguladora del Sistema Nacional Descentralizado de Gestion
Ambiental, sin perjuicio de otras competencias de las demas instituciones del
Estado.

La Ley de Gestion Ambiental establece en el Art. 9, literal k) las atribuciones
del Ministerio, entre ellas el definir un sistema de control y seguimiento de las
normas y parametros establecidos y del régimen de permisos y licencias sobre
actividades potencialmente contaminantes y la relacionada con el ordenamiento

territorial.

Segun la ISO 14001-2004 esta refleja “las intenciones y direccion general de
una organizacion relacionada con su desempefio ambiental, como las ha expresado
formalmente la alta direccion.”, la politica ambiental es la base para la
implantacion del Sistema de Gestion Ambiental, ya que a partir de su declaracion
se plantean los objetivos y las metas ambientales, por ese motivo debe ser

entendible para todos los miembros de la organizacion. Ademas, se muestra el
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compromiso por cumplir con los requisitos legales, por la prevenciéon de la

contaminacion y por la mejora continua.

La empresa S&S Metecsa, esta muy enfocada en cuidar el medio ambiente por
lo que se compromete a cumplir con las normas pertinentes para reducir el

impacto.

3.2.3 Micro entorno

3.2.3.1 Competencia Actual

La competencia directa de la empresa dentro del perimetro del Valle de los
Chillos aun no se ve reflejada, pero dentro del entorno del distrito metropolitano
tenemos Remolques pozo Rempoz Cia. Ltda., Remolques Vasquez que son
nuestros principales competidores, los mismo que poseen la mayor captacion de
clientes, enfocados en las grandes industrias, a fin de cumplir con las necesidades

de movilizacion de objetos de gran tamafio.

3.2.3.2 Competencia Futura

La competencia futura es ser el mejor fabricante dentro del distrito, este
significaria igualar mejor y superar, a la competencia, quienes son evidentemente

los mayores proveedores del producto, de acuerdo a nuestro giro de negocio.

3.2.3.3 Productos Sustitutivos

Los productos que se podrian realizar en un futuro las plataformas mismas que
han tomado un reputen en los Gltimos afios, dando como incremento la gran
mayoria dentro del distrito a fin de movilizar la maquinaria dentro de esquemas

establecidos, o bien sea la movilizacion de ciertos materiales de construccion.

Tomando en cuenta que si nos enfocamos en la realizacion de este tipo de
plataformas tenemos la capacidad de incorporar nuevos materiales y sus derivados
siendo un mayor costo, pero estos nos ayudaria a generar mayores clientes los
cuales nos permitirian incrementar nuestro flujo de ganancias y produccion,

Ilegando a niveles exitosos.
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3.2.3.4 Poder de negociacion Proveedores

La metalmecanica S&S Metecsa tiene como sus principal aliado a los
proveedores, a quienes por su aporte en materiales y distintas cosas, brindan
créditos basados en la confianza generada a través de los afios y observando la
capacidad de pago existente dentro del negocio.

Al establecer una fina comunicacion con los proveedores se puede generar una
gran oportunidad para el negocio siendo probable que los proveedores brinden un
mayor enfoque técnico para mejorar la calidad del producto final entregado

3.2.3.5 Poder de negociacién clientes

Se tiene planificado un acercamiento al cliente de una forma cortes, técnica y
siempre amable, siendo esta fuente la mayor ventaja, pues a mostrar este tipo de
atencion el cliente va a expresar lo requerido y con el asesoramiento técnico va a
tener mas clara la idea para solicitar la ejecucion de su remolque, siendo capaz de
comprender el funcionamiento cada uno de componentes que intervienen en el

desarrollo del remolque, comprobando la calidad del producto final entregado.

3.2.4 Matrices de Diagnostico

Dentro de nuestras herramientas a utilizar tenemos las matriciales mismas que
nos ayudan a determinar factores que nos van a servir para realizar evaluacion y

seguimiento al presente proyecto entre las que tenemos:

v' FODA
v" DAFO
v EFE

v EFI
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3.2.4.1 Matriz FODA

Tabla 11 Matriz FODA

MATRIZ FODA
Fuerza Oportunidades

Marca reconocida en el Se trabaja bajo las exigencias y recomendaciones del cliente
mercado para realizar el trabajo.

Prestigio entre clientes y
proveedores de materiales Ubicacién en una zona estratégica

Mejora continua en el Maneja politicas de negociacion en cuanto al tiempo de
servicio crédito y formas de pago

Personal capacitado Aumento de demanda para el uso del remolque

Precios competitivos en el
mercado de la metalmecénica Existen estrategias propias para poder realizar el negocio

Debilidades Amenazas

Alto consumo en servicios
bésicos El mercado cada vez aumenta en competencia

No se tiene otro punto de
servicio no se cuenta con una estrategia fija a sequir

Baja Promocion del Politicas internas del pais con respecto que no permiten la
producto terminado importacidn de maquinaria

No se cuenta con todo el
equipo dentro del taller

carece de un plan de contingencia en caso de accidentes

Al ser empresa familiar no No existe un cronograma de capacitacion para mantener los
cuenta con procesos definidos  conocimientos de las normativas actuales vigentes

Elaborado por Edison Peralta

3.2.4.2 Matriz de evaluacion de factor externo (EFE)

Tabla 12 Matriz EFE

Factores determinantes del Exito Pes Calificacion Peso
0 Ponderado
Oportunidades

Se trabaja bajo las exigencias y recomendaciones del cliente 0,1

para realizar el trabajo. 3 4 0,52
0,1

Ubicacién en una zona estratégica 2 3 0,36
Maneja politicas de negociacién en cuanto al tiempo de 0,1

crédito y formas de pago 0 3 0,30
0,0

Aumento de demanda para el uso del remolque 9 3 0,27
0,1

Existen estrategias propias para poder realizar el negocio 0 4 0,40
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Amenazas

0,0
El mercado cada vez aumenta en competencia 9 1 0,09
0,0
No se cuenta con una estrategia fija a seguir 9 1 0,09
Politicas internas del pais con respecto que no permiten la 0,1
importacion de maquinaria 0 2 0,20
Carece de un plan de contingencia en caso de accidentes 0.0
9 1 0,09
No existe un cronograma de capacitacién para mantener los 0,0
conocimientos de las normativas actuales vigentes 9 1 0,09
Total 1 2,41
Elaborado por Edison Peralta
3.2.4.3 Matriz de evaluacion de factor interno (EFI)
Tabla 13 Matriz EFI
Calificacio 10!
Factores Clave Peso n ponderad
0
Fuerzas
Marca reconocida en el mercado 0,12 4 0,48
Prestigio entre clientes y proveedores de materiales 0,08 4 0,32
Mejora continua en el servicio 0,10 3 0,30
Personal capacitado 0,10 3 0,30
Precios competitivos en el mercado de la
metalmecénica 0,08 3 0,24
Debilidades
Alto consumo en servicios basicos 0,15 1 0,15
No se tiene otro punto de servicio 0,10 2 0,19
Baja Promocién del producto terminado 0,08 1 0,08
No se cuenta con todo el equipo dentro del taller 0,10 1 0,10
Al ser empresa familiar no cuenta con procesos
definidos 0,09 1 0,09
Total 1,00 2,252

Elaborado por Edison Peralta
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3.3

Proceso de investigacion del marketing.

3.3.1 Demanda potencial

El célculo de la demanda potencial, se ha se ha considerado a 400 personas de
la Parroquia de Conocoto, de este valor se ha tomado el 20% que son los clientes
potenciales del sector, de los cuales la meta clientes de manera mensual seria de

24 clientes mensuales, de los cuales el promedio del precio por remolque es

$1532,00.

Tabla 14 Célculo de la demanda potencial

CALCULO DE LA DEMANDA POTENCIAL

n*p/q

400

(400x 1532,00) / 100

80

24
100%
1532
36.768

24 x 1532 x 20

735.360

Clientes mensual
VENTA DEL PRODUCTO
Precio promedio en remolque

al dia

al mes

Elaborado por Edison Peralta

3.3.2  Anélisis de la Demanda
Tabla 15Analisis de la demanda

Afo Demanda Anual | Afio Proyectado Elir;]zraelmento
2017 $98.000 0 10%

2018 $107.800 1 10%

2019 $118.580 2 10%

2020 $130.438 3 10%

2021 $143.482 4 10%

2022 $157.830 5 10%

Elaborado por Edison Peralta
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3.3.3 El servicio

3.3.3.1 Caracteristicas de servicio

En la época actual la gran mayoria de metalmecanicas realizan sus actividades
de forma artesanal e informal, siendo de esta forma que los precios fluctlen desde
el punto de vista cada uno de los encargados, esto también con lleva a que la
calidad del material utilizado varié y no es el mismo, siendo esto una
caracteristica muy comun en el famoso boca a boca para realizar la publicidad. En
la empresa se tiene establecido una tabla de precio con cada una de los detalles
para indicacion y cotizacion del producto esto a su vez ayuda al cliente a tener
muchos as claro como es la estructura y que materiales son los que van a ser

usados ganando a si la confianza del mismo.

3.3.3.2 Beneficios que brinda

El principal beneficio es el social, pues ha generado en nuestro entorno
mayores movimientos de capital, y esto ha servido para la creacion de micro
negocios (ferreterias, dobladoras, mecanicas) los cuales nos ayudan atrayendo

clientes.

3.3.3.3 Diferencia con la competencia

Marca mucha la diferencia que se mantiene con la competencia, es por eso que
se requiere fortalecer ciertos puntos y de esta forma ser el mayor proveedor de
remolques.

Ubicacion en una zona muy comercial

Experiencia en el ensamblaje y usos de materiales

Precios acorde al mercado

Aprovechar la capacidad de movilizar objetos de gran tamafio
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3.3.3.4 Distribucioén

El tema de la distribucion es directamente con los clientes y proveedores,
siendo de esta forma el trato de forma directa, y mostrando la gran ubicacién y
accesibilidad al lugar de realizacion siendo capaces de verificar las instalaciones y
lugar de ensamblado.

Por el momento la empresa no tiene otro medio o canal de distribucion.

3.3.3.5 Canales de distribucion

La distribucion del producto es directamente con el cliente y la recepcion de

los materiales es de igual forma.

Se proveera de una persona para que sea la encargada responsable del area
comercial, siendo sus principales captar nuevos clientes y proveedores, generando
un mayor posicionamiento y rentabilidad, a fin de verificar y de ser necesario

contar con el tiempo suficiente para realizar cambios o devoluciones.

3.3.3.6 Evaluacion al canal de distribucion

La comunicacion es el mejor canal que se puede mantener, siendo capaz casi
mantener una gran relacion sin conocer a la persona es decir, que las actividades

solo se las generan por via telefonica y a través del uso del internet.

Existen listados de materiales donde se detallan cada uno de los usos de
materiales y sus especificaciones técnicas, donde el cliente despeja las dudas

existentes con respecto a la calidad y uso de los mismos.

Los precios usufructdan dentro del modelo ,la capacidad de carga y el detalle
que los clientes requieran incorporar, siendo una exente opcion la interrelacion
cliente técnico, donde cada uno dard su punto de vista y saldrd& un modelo
exclusivo para cada una de las demas, teniendo la credibilidad y garantia de

construccion.
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3.3.4 Comunicacion

3.2.4.1 Promocion de ventas

De acuerdo con la encuesta la calidad del producto es lo que lleva a la fidelidad

y confianza, del cliente.

Por lo que es necesario tener una interrelacion clara directa mostrando que
existen mecanismos donde se pueden reducir sus costos pero también decaen en la

calidad, mostrando de esa forma nuestro gran compromiso con el cliente.

Es importante realizar promociones donde por cada cierto monto se recibira un

premio sorpresa siendo de esta manera un plus adicional que brinda la empresa.

v Focalizacion: es nuestra atencion al cliente, siendo capaces de atraer no
solo por la calidad del producto sino también el atractivo nuestra excelente

atencion al cliente.

v Diferenciacion en el servicio: Se realizara una politica de mantenga
contento al cliente, a fin de presentar una excelente atencion al cliente siendo

capaz de hacer ver a la competencia la capacitacion que se tiene.

v Innovacién: se apostara a la innovacién de conocimientos de cierta manera
se realizar cursos capacitaciones y actualizacion de conocimientos en la aplicacién

tanto de las normativas como de las cosas técnicas.
Las alianzas estratégicas:

Las alianzas se realizaran con los proveedores quienes son nuestros
principal sustento, también existiran pequefias alianzas con los clientes quienes
al traer otro cliente, podrian recibir ciertos descuentos en la mano de obra, y las
mas importante es con la comunidad al brindar nuestro apoyo tanto econémico

o técnico a fin de consolidar un buen entorno.
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3.2.4.2 Proveedores

El servicio que ofrecen las empresas que ofrecen el mismo producto no son
considerados una competencia, ya que por la ubicacion en la cual se ofrece su
servicio no afecta nuestro mercado, tampoco en nuestros precios, calidad y
servicio y siendo que los principales obstaculos son la movilizacién de materia

prima para la construccion del mismo.

Tabla 16 Proveedores

NOMBRE DE LA DIRECCION PRODUCTO O SERVICIO
EMPRESA
Remolques pozo Rempoz Quito: av. 10 n46.169 e Remolques en Quito
Cia. Ltda. Isaac Albéniz, remolques
en quito

Quito, Pichincha
Remolques Vasquez av. Brasil lote 103 y Remolques en Quito

Zamora

Elaborado por Edison Peralta

3.2.4.3 Clientes

Dentro de los principales clientes tenemos:

v' Adelca

v’ General tire

v’ Tapias y asociados
v Dobladora Giron

3.2.5 Marketing Mix
3.2.5.1 Producto
Los productos que se realizan dentro de la metalmecéanica
v" Estructuras metalicas

v' Trabajos externos de seguridad para domicilios
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v" Trabajos externos para seguridad de empresas

v Trabajos minusculos de cerrajeria, soldaduray doblado.

3.2.5.2 Plaza

La distribucion de los remolques se establecera en el momento que los clientes
los requieran y de acuerdo a las caracteristicas exigidas y normadas.

El plan es realizar alianzas con las diferentes empresas que requieren usar los
remoques, de acuerdo al nimero de remolques solicitados se realizaran jornadas
extendidas a fin de cumplir las solicitudes.

Como adicional, se buscard, crecer en el ambito publico, conjuntamente con las

politicas establecidas y esto nos puede ayudar a incrementar nuestros ingresos.

3.2.5.3 Precio

En la actualidad no se tiene un rango establecido de precios dentro de este
producto, pues de acuerdo a las caracteristicas y exigencias el material a usar va

incrementando o disminuyendo, actualmente se tiene como base $1532.

De acuerdo a cada una de las actividades a realizar, se mide el tipo de esfuerzo
y Usos maquinaria, es decir se mide el costo esfuerzo operador, costo maquina y

varios materiales que intervienen.

No se cuenta con una estandarizacion por la compra de metales ya que se
depende en varias grandes empresas una muy destacada es Adelca la cual es el

mayor proveedor de materiales usados en el remolque.

El precio de venta de los remolques son muy competitivos dentro del campo,
con relacion a la competencias tenemos mayor acercamiento al cliente pues nos
encontramos en punto estratégico de la ciudad, el cual nos facilita mantener los

insumos requeridos.
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3.2.5.4 Promocion

En alianzas con los proveedores, se han llegado acuerdos donde se permita
abrir nuevos canales de distribucion promocion y comunicacion.

Se identificO que las herramientas méas usadas fueron la publicidad entre
clientes y proveedores, manteniendo un uso moderado del usos de internes (Redes
sociales y WhatsApp).

Continuando con el posicionamiento de la marca y el liderazgo en este
mercado, se ha planeado la creacion de una pagina web, misma que mantendra a
nuestros clientes siempre informados acerca de los nuevos modelos y precios,

siendo las relaciones publicas nuestra mejor camparia de publicidad.

3.2.6 Otras generadoras de imagen
3.2.6.1 Marca

Metalmecanica S&S Metecsa

3.2.6.2 Logotipo

) METEC S
METALICAS ECUADOR CIA LTDA.

Figura 15 Logotipo
Fuente. Edison Peralta
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3.2.6.3 Precio

Los precios no son regulados por las autoridades, pero depende de la economia
internacional, del volumen de venta de los grandes mayoristas y la cantidad de
necesidades a cubrir por ese tipo de materiales en cuestion, por lo que no es

habitual que se trate de un valor fijo.

3.2.6.4 Fijacion de precios

Tabla 17 Fijacion de Precios
Precio

Materiales o Cantidad Total  Precio Total
unitario

Lamina Galvanizada 130 1 130
Eje 120 1 120
Campanas 25 2 50
Rodamientos 10 4 40
Muelle 50 2 100
Hojas de resorte 55 6 330
Zapatas 20 2 40
Tuercas de Cacho 12 2 24
Tiro 75 1 75
Bola de Engranaje 100 1 100
Conector 45 1 45
Stop 50 2 100
Cableado 30 1 30
Pintura Anticorrosivo 15 1 15
Pintura Esmalte mate 15 1 15
Tubo estructural 40 1 40
Angulos calibre 18 30 1 30
6mm

Rines Ref. 13 50 2 100
Llantas Ref. 13 50 2 100
Balancines 24 2 48

Elaborado por Edison Peralta

Los materiales salen en un prepuesto basico de 1531, siendo un modelo

totalmente estandar.
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3.2.6.5 Politicas de venta

v'Se establecera politicas para afirmar el compromiso empresa cliente y
viceversa

v’ Aprobaciones de ejecuciones de obra con el 40% del valor por obra.

v'Se garantizara el pago al proveedores

v'Se implementara la politica de facturacion y archivo.

3.2.7 Caracteristicas de la tecnologia

Tabla 18 Caracteristicas de la tecnologia

Pecio Precio
Cantidad Tipo Descripcion
Unitario Total
Computador Computador minimo i7 de Sexta
1 Escri?orio generacion 4 Gb de RAM, disco duro
1 Tera, 480 480
1 Computador Portatil minimo i3 de Sexta generacion
Portatil 4 Gb de RAM, disco duro 1 Tera, 980 980
Multifuncion . . . .
1 a color Multifuncion a color de tinta continua 340 340
1 Impresora Impresora B/N 230 230

Fuente: Edison Peralta
Elaborado por: Edison Peralta

3.2.7.1 Maquinaria y equipo
Tabla 19 Maquinaria y equipo

Cantidad Tipo
1 Soldadora
1 Cortadora
1 Dobladora
1 Pulidora
1 Compresor

Fuente: Edison Peralta
Elaborado por: Edison Peralta

64



3.2.7.2 Instalaciones necesarias en el area del servicio

r-— |

(]

Figura 16 Instalaciones para el servicio
Fuente: METECSA

3.2.7.3 Mano de obra directa e indirecta

Tabla 20 Mano de obra directa e indirecta

Cargo o0 Puesto Funcion Salario

Mano de obra indirecta

Gerente General Direccion y ejecucion de la 1000
Contabilidad Contabilidad, finanzas y tributacion 386
Mano de obra directa
Operario 1 Encargado de material , ensamblaje 386
Operario 2 Encargado de material , ensamblaje 386

Fuente: Edison Peralta
Elaborado por: Edison Peralta
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3.2.8 Localizacion del proyecto

3.2.8.1 Macro localizacion
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Figura 17 : Mapa de Provincia de Pichincha
Fuente: Google Maps (julio 24, 2017)
3.2.8.2 Micro localizacion
S.Jose de Minas
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Figura 18 : Division parroquial del DMQ
Fuente: Google Maps (julio 14, 2017)
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3.2.9 Cronograma para ofrecer el servicio

Tabla 21 Cronograma de atencion

Proveedores y Clientes De lunes a Sébado
viernes Domingos Feriados
Atencion - interrumpida - para g0 5 98009 0900 @ preia cita 09h00 a 1300
Proveedores 13h00
09h00 a .
Atenci6n para Clientes 15h00 a 18h00 13h00 Previa Cita 09h00 a 13h00

Fuente: Edison Peralta
Elaborado por: Edison Peralta

3.3 PROCESO DE INVESTIGACION DE GESTION Y
ORGANIZACION EMPRESARIAL
3.3.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL

3.3.1.1 Visién

Ser la empresa reconocida en el mercado gracias a su gestion de calidad,
responsabilidad ambiental en todos sus trabajos, buscando satisfacer las
necesidades del cliente contando con el mejor capital humano y tecnolégico

ofreciendo siempre excelencia en calidad y servicio

3.3.1.2 Mision

Ser una empresa que provee de usos metalmecanicos para el sector con su
producto estrella los remolques, para las compafiias productos de bienes y
servicios en general, coadyuvando con la prevencion, mantenimiento y reparacion

de objetos metélicos mecanicos 0 maquinaria del cliente.

3.3.1.3 Objetivos Estratégicos
v Aumentar los ingresos en un 35% en los proximos afios.
v"Implementar un pagina mostrado los producto culminados

v" Mantener al 100% los conocimientos de los trabajadores

v" Mantener en toda su capacidad operativa a las maquinas.
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3.3.1.4 Politicas
v" Mantener la calidad del servicio a nuestros clientes y proveedores.

v" Cumplir con los parametros normados con respecto al buen usos de los

equipos de proteccién de cada uno de los trabajadores

v Cumplir con lo establecido en la normativa de medio ambiente a fin de

precautelar la seguridad de nuestro entorno.

v" Realizar mantenimientos continuos a la maquinaria existente dentro del

taller, para uso de cada técnico (cada 6 meses o dependiendo del uso).

3.3.1.5 Estrategias
v Capacitar a los técnicos para el buen uso y majeo de la maquinaria.

v"Implementaciéon de una pagina web como nuestra mayor fuente de

publicidad.
v" Implementar lo més rapido posible el plan de negocios.

v' Se realizara todos requerimientos legales para obtener los permisos de

funcionamiento.

3.3.1.6 VValores

Honestidad
Solidaridad
Responsabilidad
Calidad

Trabajo en equipo

Innovacién
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3.3.2 Disefio organizacional

3.3.2.1 Estructura organizacional

GERENTE GENERAL

Elaborado por Edison Peralta

Fuente: Metecsa

DEPARTAMENTO DE

CONTADOR OPERARIO 1
OPERARIO 2
Figur
a 19 Estructura Organizacional
3.3.2.2 Funcidn especifica de los puestos actuales
GERENTE GENERAL
DEPARTAMENTO DE DERARTAMENTS DEPARTAMENTO
PRODUCCION Y LOGISTICA CF'ONG’XSETSAE COMERCIﬁL\’/?S%;B'CIONES

TALENTO HUMANO

OPERARIO 1

OPERARIO 2

Figura 20 Funciones especificas de puestos

Elaborado por Edison Peralta

Fuente: Metecsa
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Tabla 22 Descripcion de funciones por cada cargo

CARGO RESPONSABILIDADES

Gerente General Dirigir las actividades de la empresa metalmecanica
Delegar funciones

Supervisar a todos los empleados

Asistir a capacitaciones

Hacer cumplir las obligaciones legales de la empresa
Realizar la compra y venta de materiales

Realizar los pagos a los empleados

Coordinador General Supervisar a los empleados
Conducir los vehiculos

Realizar la compra y venta de materiales

Contadora Manejar los registros contables

SR N N N A N N NN

Realizar las declaraciones y reportes al SRI

Operario 1y 2 Realizar la compra y venta de materiales
Cargar y descargar materiales

Supervisar al operario 2

AN NN

Fabricacion de partes

\

Operario 3y 4 Cargar y descargar los materiales

<\

Limpiar las instalaciones

v" Ayuda al ensamblaje de remolques

Elaborado por: Edison Peralta

3.3.2.3 Funciones especificas de los puestos propuesta

Tabla 23 Descripcion de funciones por cada cargo de la propuesta

CARGO RESPONSABILIDADES

Do —
Gerente General Dirigir las actividades y promover su desarrollo
v" Mantener personal competente y calificado

v’ Establecer politicas y normas de trabajo
v

Hacer cumplir las obligaciones legales

Departamento

Financiero y

- v i
Contabilidad Llevar los registros contables

v" Realizar las declaraciones y reportes al SRI
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Realizar la gestion de cobranza

Realizar los pagos

Departamento
de Produccion y
Logistica

Emitir informes detallados de las actividades operativas
Apoyar y supervisar el personal a su cargo

Establecer procedimientos para las actividades operativas
Supervisar la calidad de materiales recibidos y entregados

Coordinacion de la logistica y vehiculos

Operario1y 2

AN NN N W VI NN

Cargar y descargar los materiales
Limpiar los materiales
Clasificar los materiales y apoyar a los demas operarios

Operario 3y 4

NENENENEAY

Cargar y descargar los materiales

Limpiar los materiales

Preparar equipo e insumos para la fabricacion de remolques
Chequeo de todos los materiales

Control de material y desperdicio

Elaborado por. Edison Peralta

3.3.2.4 Descripcion perfil del puesto propuesto

Tabla 24 Descripcion perfil del puesto

Datos Generales del Puesto

Nombre del Puesto:

N° Personas en el Puesto:

Lugar de Trabajo:
Reporta a:
Supervisa a:

Back Up:

Objetivo del Puesto:

GERENTE GENERAL

1

S&S Metecsa

GERENTE GENERAL

Contador y Operarios

N/A

Generar, desarrollar estrategias para retener al talento humano que

colabora en la empresa para el logro y cumplimiento de los
objetivos.

Nombre del Puesto:

N° Personas en el Puesto:

Lugar de Trabajo:
Reporta a:
Supervisa a:

Back Up:

FINANCIERO Y CONTABILIDAD
1

S&S Metecsa

GERENTE GENERAL

N/A

N/A

71



Objetivo del Puesto:

Planificar, ordenar la documentacién contable y realizar los
respectivos reportes hacia el estado, este proceso contable se lo
define a tiempo parcial

Nombre del Puesto:

N° Personas en el Puesto:

Lugar de Trabajo:
Reporta a:
Supervisa a:

Back Up:

Objetivo del Puesto:

OPERARIO 1y 2
1
S&S Metecsa
UNIDA DE ARMADA Y EMSAMBLAJE
N/A
N/A

Contar con la capacitacion adecuada para un efectivo ensamblaje
y saber reglamento interno de seguridad y salud ocupacional

Nombre del Puesto:

N° Personas en el Puesto:

Lugar de Trabajo:
Reporta a:
Supervisa a:

Back Up:

Objetivo del Puesto:

OPERARIO 3y 4
1
S&S Metecsa
UNIDA DE ARMADA Y EMSAMBLAJE
N/A
N/A

Contar con la capacitacion adecuada para un efectivo ensamblaje
y saber reglamento interno de seguridad y salud ocupacional

Elaborado por. Edison Peralta
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3.3.2.5 Capacitacion

Tabla 25 Capacitacién

Capacitacion en Atencion al Cliente

I. INFORMACION GENERAL

Empresa: S&S Metecsa
Programa: Cronograma de Capacitacion Anual
Proyecto: Capacitacion Anual para operarios
Responsable: Gerente General
1. OBJETIVOS
Perspectiva estratégica: Capacitar al personal operario en seguridad y salud ocupacional
_Objetivo estratégico de area de gerencia general o Capacitar al personal operario
socios
Objetivo del proyecto: Desarrollar las competencias y capacidades de los colaboradores, con capacitacion continua en la buena Utilizacion en
seguridad y salud ocupacional
Meta: Mejorar la seguridad y salud ocupacional de todos los empleados.
Estrategia Disefiar un cronograma anual de capacitacion al personal en todas las areas de la empresa
I1l. CURSOS DE ACCION
ACTIVIDAD/TIEMPO 2018 2019 RESPONSABLE
M M M M M M M M M M M
8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6
Reunion con Gerente General “ Talento Humano
Disefio de la propuesta X X Talento Humano
X
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Aprobacion de propuesta

Reunidn con personal de atencion al cliente

Comunicacion del proyecto propuesto

Fijacion de capacitacion

Capacitacion en seguridad y salud ocupacional

Andlisis de resultados

Fecha de inicio:
Fecha de terminacion:
Indicadores:

V. OBSERVACIONES

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Personal de toda la empresa

Gerente General

Agosto 1/2018
Junio 1/2019

Aplicacion de la seguridad y salud ocupacional

Establecer perfiles laborales que permitan una mejora la seguridad y salud ocupacional

Elaborado por: Edison Peralta

El fin de realizar la capacitacién para todo el personal de la empresa en seguridad y salud ocupacional es cumplir con los

reglamentos establecidos por el ejecutivo y el Ministerio del Ambiente, todo el personal debe estar capacitado en temas

relacionados con su actividad econémica en este caso la metalmecanica.
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3.3.2.6 Administracion de sueldos y salarios

Tabla 26 Sueldos y salarios

Cargo o . . Décimo  Décimo . Aporte Total N
Puesto Funcion Salario Tercero  Cuarto Vacaciones Patronal ~ Mensual Total, afio
Mano de obra indirecta
gz;ee':fj Direcci6n y ejecucion 1000 83,3333333 32,1666667 41,6666667 121,5 132556567 15906,788
Contabilidad  Contabilidad, finanzas y tributacion 386 32,1666667 32,1666667 16,0833333 46,899 513,315667 6159,788
Mano de obra directa
Operario 1y 2 386 32,1666667 32,1666667 16,0833333 46,899 560,214667 6722,576
Operario3y 4 386 32,1666667 32,1666667 16,0833333 46,899 513,315667 6159,788

Elaborado por: Edison Peralta

Se plantea que para el buen funcionamiento de la metalmecéanica es un Gerente General, Contabilidad a tiempo parcial, ya que por ser

una empresa con ocho trabajadores nos es necesario contratar a tiempo completo, un jefe comercial, adquisiciones y ventas a tiempo
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completo al igual que un jefe de produccion y logistica, tres operarios encargados de la manipulacion de los metales con funciones

especificas a su cargo a tiempo completo.
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3.4 PROCESO DE INVESTIGACION DE ECONOMIA
CONTABILIDAD Y FINANZAS

3.4.1 Descripcion Financiera Actual

Nivel de Activos: en cuanto al nivel de activos de acuerdo al ejercicio
fiscal del afio 2017, termina con $ 127.069,39.

Nivel de Ventas: en cuanto a las ventas del ejercicio fiscal del 2017, se
vendio alrededor de $145.524,08.

Nivel de Costos: en cuanto al costo de venta de acuerdo al anélisis del

estado de resultados tiene por costo, $ 101.912,03 por el afio 2017.

Patrimonio: En lo que respecta al patrimonio la empresa en cuanto a
las cuentas culmina con la siguiente informacién para el afio 2017 con $
86.026,25.

Recursos Propios: en cuanto a los recursos propios de la empresa, la
empresa por capital social tiene $ 55.892,14, y como utilidad bruta se
obtiene $ 30.134,11.

Rentabilidad Actual:

Utilidad _ 30.134,11 _ 035
Patrimonio  86.026,25
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3.4.1.1 Presupuesto de costos indirectos de fabricacion

Tabla 27 Presupuesto de costos indirectos de fabricacion

. . . No Precio . Preci .
Materiales Directo Indirecto Cuantificabl Cuantificabl unitari Cantida Tiemp

S S €s d Total 0

e 0 Total

Lamina X X 130 1 130 2H
Galvanizada
Eje X X 120 1 120 2H
Campanas X X 25 2 50 3H
SROdam'e”to X X 10 4 40  2H
Muelle X X 50 2 100 2H
Hojas - de X 55 6 330 5H
resorte
Zapatas X X 20 2 40 4H
Tuercas de X X 12 5 24 oH
Cacho
Tiro X X 75 1 75 1H
Bola ~ de X 100 1 100  4H
Engranaje
Conector X X 45 1 45 3H
Stop X X 50 2 100 1H
Cableado X X 30 1 30 1H
Pintura
Anticorrosiv. X X 15 1 15 2H
0
Pintura
Esmalte X X 15 1 15 2H
mate
Tubo
qstructural X X 40 1 40 sH
Angulos
calibre 18 X X 30 1 30 3H
6mm
?3'”85 Ref. X 50 2 100 4H
%a“tas Ref. X 50 2 100 4H
Balancines X X 24 2 48 1H

Elaborado por Edison Peralta

Total $ 1.532,00 el costo de remolque sin mano de obra.
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3.4.1.2 Estado de resultados proyectados costos y gastos

Tabla 28 Estado de resultados proyectados costos y gastos

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADO

Afi0 2016 Afio 2017 A0 2018 Afio 2019 Afio 2020
INGRESOS

VENTAS 98.00000  107.800,00 117.600,00 (1)37'200'0 147.000,00
COSTO DE VENTAS 53.62000 5898200 6434400 75.068.00 80.430,00
UTILIDAD BRUTA EN

il 4438000 48.81800 5325600 62.132,00 66.570,00
EGRESOS

GASTO

S STRATIVG 2377500 2736516 3379006  37.02428 40.259.35
DEPRECIACION 339850 -3.39850 -3.39850 -3.39850 -3.39850
GASTO FINANCIERO 490922  7.06845  7.06845  7.06845 7.06859

TOTAL GASTOS 2528572 3103511 37.46001  40.69423 43.929 44
UTILIDAD OPERATIVA 1009428  17.782,89 1579599  21.437,77 22.640.56
Participacion Utilidades 15% 2.864,14  2.667.43  2.36940 321567 3.396,08

UTILIDAD ANTES DEL

IMPUESTO A LA RENTA 1623014 1511546 1342659 1822211 19.24448
22%

Impuesto a laRenta 22% 357063  3.32540 295385 400886 4.233,79

UTILIDAD  (PERDIDA) 1, 6e951 1179006 1047274 1421324 15.010,69

NETA

Elaborado por Edison Peralta
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3.4.1.3 Flujo de caja proyectado

Tabla 29 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA

Cliente:
Tiempo de proyeccion: 5 ANOS

PREOPERATIVO ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. INGRESOS OPERACIONALES:
Ventas 98,000.00 107,800.00 117,600.00 137,200.00 147,000.00
Costo remolque 53,620.00 58,982.00 64,344.00 75,068.00 80,430.00
TOTAL 44,380.00 48,818.00 53,256.00 62,132.00 66,570.00
B. EGRESOS OPERACIONALES
Empleados 20,274.12 20,274.12 26,657.16 29,848.68 33,040.20
Servicios Basicos 1,452.00 1,481.04 1,510.66 1,540.87 1,571.69
Limpieza 600.00 612.00 624.24 636.72 649.46
Mantenimiento de maquinaria 4,998.00 4,998.00 4,998.00 4,998.00 4,998.00
TOTAL 27,324.12 27,365.16 33,790.06 37,024.28 40,259.35
C. FLUJO OPERACIONAL (A)-(B) 17,055.88 21,452.84 19,465.94 25,107.72 26,310.65

D. INGRESOS NO OPERACIONALES

Crédito CFN
Aportes de capital
TOTAL

25,000.00
10,000.00
35,000.00



E. EGRESOS NO OPERACIONALES
INVERSION ACTIVOS FIJOS

PAGO INTERESES

PAGO CAPITAL CFN ACTIVO FIJO
INTERES AF

TOTAL

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D)-E
G. FLUJO NETO GENERADO C+(F)
H. SALDO INICIAL DE CAJA

I. SALDO FINAL CAJA (G+H)

27,685.00

27,685.00

7,315.00
7,315.00

7,315.00

2,699.91
2,209.31

4,909.22

(4,909.22)
12,146.66

7,315.00
19,461.66

2,269.83
4,798.62

7,068.45

(7,068.45)
14,384.39
19,461.66
33,846.05

1,714.54
5,353.91

7,068.45

(7,068.45)
12,397.49
33,846.05
46,243.54

1,094.99
5,973.46

7,068.45

(7,068.45)
18,039.27
46,243.54
64,282.82

403.89
6,664.70

7,068.59

(7,068.59)
19,242.06
64,282.82
83,524.88

Elaborado por Edison Peralta

73



3.4.1.4 Valor actual neto (VAN) proyectados

Tabla 30 Valor actual neto (VAN) proyectados
Afios Flujo Neto (1+)™n  EN/(1+)"™n

0 -86.445,22 -86.445,22
1 -26.838,89 1,16 -23.136,97
2  337.618.736,67 1,35 250.905.719,88

3 389.956.695,00 1,56 249.828.749,00

4

5

450.407.468,56 1,81 248.756.035,31
520.228.575,21 2,10 247.687.595,65

TOTAL 997.068.517,64

VAN
Periodo 5
Inversion Inicial -86.445,22
Interés 16%
VAN 5 Anos $997.068.517,64

Elaborado por Edison Peralta

El VAN del proyecto de inversién analizado es positivo (mayor que cero) nos indica
que el proyecto generard riqueza para la empresa mas alla del retorno del capital

invertido en el proyecto y financiado totalmente con fondos ajenos

3.4.1.5 Tasa interna de retorno (TIR)

Tabla 31Tasa interna de retorno (TIR)
Afos Flujo Neto Interes VAN
0 -86.445,22 0,00% 5.789.818.310,65
1 -26.838,89  10,00% 3.076.761.567,47
2 337.618.736,67  20,00% 1.819.788.508,03
3 389.956.695,00 30,00% 1.173.210.613,73
4
5

450.407.468,56  40,00% 809.972.472,79
520.228.575,21  50,00% 590.244.068,21

TOTAL 13.259.795.540,89

TIR
Periodo 10
Inversion Inicial -86.445,22
TIR Entre 4 y 5 Afios 6192,12%
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Elaborado por Edison Peralta

Expresa la tasa de descuento que iguala el valor actualizado de los flujos de fondos
netos obtenidos de un proyecto con la inversion realizada para su consecucioén. Si
financiaramos la inversioén a un coste equivalente a esa tasa el proyecto ni aportaria

riqueza ni supondria coste econémico alguno.

3.5 PROCESO DE INVESTIGACION DE DERECHO EMPRESARIAL
3.5.1 Objetivo del area

El objeto es cumplir con las leyes, normativas y resoluciones del Territorio
Ecuatoriano, para la actividad econémica en estudio rige la Ley de Medio Ambiente,
Acuerdo Ministerial 061.

3.5.2 Forma juridica

Es una empresa natural S&S Metecsa, constituida por 2 socios, pero la misma tiene

que cumplir con las obligaciones legales necesarias para el correcto funcionamiento.

3.5.3 El marco legal de la empresa

Para la constitucion de la empresa se requiere los siguientes documentos:

v" Minuta o Acta de constitucion

v Documento emitido por el Registro Mercantil
Datos empresariales:

v" Nombre de la empresa
v Fecha de constitucion
v’ Direccion

v Actividad econdmica

v Tiempo de duracion de la empresa
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Datos de los socios:

Capital

NUmero de identificacion
Estado Civil
Nacionalidad

Profesion de cada socio

Direccion de cada socio

Aporte de cada socio

3.5.4 Base legal

Descripcion del balance de situacion inicial

. El capital esta4 conformado por acciones (aporte familiar maximo capital generador),

y estas son sujetas al régimen tributario del Impuesto a la Renta (RER), con 4

trabajadores los mismos que seran afiliados al seguro social a los trabajadores siendo de

esta manera capaces de ingresar a los beneficios o prestaciones de dicha entidad,

tramitacion para la licencia de funcionamiento, donde se sefiala la ubicacion fisica de la

empresa.

3.5.5 Requisitos de constitucion

Registro en la Superintendencia de Compafiias

Acta de Constitucion

RUC

Mipymes

Una vez aprobado el nombre y la razén social de la empresa (Empresa S&S

METECSA), se aborda la creacion del siguiente manuscrito para inscribirlo en la
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notaria, posteriormente registrarse en el libro de comercio, obtener el ndmero de
identificacion tributaria (NIT) en la DIAN, vincularla al sistema general de riesgos
profesionales (ARP), luego se inscribira a todos sus trabajadores, por medio de su
empleador debe afiliar a todos los miembros de la empresa al fondo de pensiones,
finalmente afiliarse al Instituto de Seguridad Social S&S, a la fecha de inscripcién
obrando en nombre propio, se constituira por las normas establecidas dentro del cédigo

de comercio y bajo los siguientes estatutos:
Domicilio

El domicilio en Conocoto Ecuador, Quito, Valle de los Chillos, Conocoto, La Paz en

la Av. Gonzales Suarez y Rosario del Alcazar.
Obijeto social

La empresa tiene por objeto social: ensamblar remolque totalmente bien reforzado y
equipado, el cual presenta las caracteristicas técnicas establecidas dentro de la
normativa existente en el pais y del cliente contando con el mejor capital humano y

tecnoldgico ofreciendo siempre excelencia en calidad y servicio
Tiempo de duracion por la sociedad

Actualmente se tiene establecido en 10 afios, suscritos desde el instante que se
otorgue la escritura. Mediante reunién de socios se llegara a un acuerdo donde
reformara, prolongara dicho termin6é o las por culminado la sociedad, generando un

anticipo al téermino, el capital de la sociedad es la suma de $8.790 ddlares americanos.
Responsabilidades
La responsabilidad de cada uno de los socios se limita al monto de sus aportes.

3.5.6 Permisos

Los permisos que debe obtener la empresa metal mecénica son los siguientes:

e Permiso sanitario
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e Permisos de funcionamiento municipales
e Permiso del uso de suelo
e Permiso de Cuerpo de Bomberos

e Permisos del medio ambiente

3.5.7 Reglamento interno de la empresa

Justificar la identidad de edad y documentos legales, los mayores de 18 afios cedula

de ciudadania.

Presentar certificados de trabajo anteriores (si hubiere tenido otra ocupacion)

Someterse a los examenes de acuerdo al cargo

Capacitacion continta en temas a fines con los metales

Conocer el los reglamentos internos y normativas de las Iso calidad

3.5.8 Aspectos legales a cumplir

e Permiso sanitario.

e Mipymes.

e Permiso del cuerpo de bomberos.
e Patente Municipal

e Entre otros permisos
e RUC

e |ESS
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3.5.9 Tramites de implantacidn, fiscales, laborales y otros

e Tramites de constitucion legalizacion
e Permisos establecidos en la ley Ecuatoriana
e Permisos establecidos en las ordenanzas municipales del Canton Quito

e Mipymes.

e Tramites de permisos del medio ambiente, patente, IESS.

3.6 PROCESO DE INVESTIGACION DE IMPACTO AMBIENTAL Y
SOCIAL
3.6.1 Objetivo del area

Respetar el entorno que rodea el perimetro de la localidad de la empresa
metalmecanica, cumpliendo todos los reglamentos con responsabilidad, sobre todo el

buen uso de las buenas préacticas de manufactura.

3.6.2 Impacto ambiental

REGLAMENTO A LA LEY DE TRANSPORTE TERRESTRE TRANSITO Y
SEGURIDAD VIAL

Decreto Ejecutivo 1196
Registro Oficial Suplemento 731 de 25 de junio del 2012
Estado vigente

En cumplimiento a lo establecido en el Art.62.- Carga Pesada. Consiste en el
transporte de carda de mas 3.5 toneladas, en vehiculos certificados para la capacidad de

carga que se traslade, y de acuerdo a una contraprestacion econémica del servicio.
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ORDENANZA METROPOLITANA No. 0147 No. IC-2005 de 2 de marzo 2005 de
la Comision de Transito y Transporte y Terrestre

b) Transporte Pesado de carga (CP).- Se refiere a la movilizacion de mercancias u
objetivos por medio de vehiculos motorizados, acoplados de acuerdo con las

caracteristicas establecidas en el cuadro del articulo 4 de la ordenanza.
Planificacion +técnica
Seleccion de Tecnologia
Tecnologia

Inversion para el desarrollo de tecnologia propia esta fuera del alcance de nuestras

economias.
Calidad requerida es alta y el precio relativamente bajo.
Humanos:
Costo por hora
Conflictos capital-trabajo en los paises en desarrollo

Materia Prima
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3.7
3.7.1

3.7.2

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

e De acuerdo al analisis del flujo de caja se puede apreciar un incremente

de $26000 en promedio con relacion del primer al quinto afio proyecto.

e A partir del tercer afio se hace mas rentable el negocio, pues por la

demanda, se pudo vincular mas personal que genere mayor produccion.

e Se puede observar que mientras mas sea el cumplimiento de pago menor

sera el interés y mayor la rentabilidad.

e Las ventas incrementan notablemente de acuerdo a la demanda existente
aumentando las plazas de trabajo y generando recursos econémicos a nuestros

consumidores.

e Empresa S&S Metecsa, se basa en la movilidad de los objetos de gran
tamario y/o peso, se requiere herramientas que faciliten el traslado de objetos de

un lugar a otro.

Recomendaciones

e Incrementar la maquinaria y el capital humano capacitado para mejorar la

produccion.

o Elaborar estudios de las areas de trabajo, para poder identificar
deficiencias en el area productiva y otorgar soluciones a estas, optimizar los

procesos productivos.
e  Cumplir con los pagos oportunamente con proveedores y financiamiento.

e Aumentar la publicidad y promocién del producto remolques a fin de

Ilegar al mercado que tiene una alta demanda.
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