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RESUMEN
El proceso comercial de una empresa, debe considerar el volumen de

ventas, acorde a la demanda del mismo, verificando su proceso de
negociacion con el cliente, para esto la empresa que necesita optimizar su
cadena de suministro en los tiempos actuales, debe considerar establecer el
tipo de negociacion y comercializacion electronica, dando como resultado
facilidades al cliente que requiere del producto en tiempo récord, este
estudio mantuvo como fin el cumplir con el objetivo general, el mismo
consideran en: Generar un plan de mejoras en el proceso de planificacion de
recursos administrativos de la cadena de suministros (Supply Chain
Management) bajo el sistema de negociaciéon B2B & B2C en la empresa
ALCRESMA S.A. La investigacion se genero bajo el disefio no experimental
de corte transversal. Donde se analizard el periodo 2017 basado en el
reporte financiero de la empresa en estudio. El tipo de investigacién fue
aplicada. Porque gener6 un tipo de software de aprovechamiento y beneficio
para la empresa en la optimizacion de la cadena de suministro a traves del
sistema de negociacion B2B y B2C. Concluyendo que se verifico que la
empresa ALCRESMA S.A., mantenia un proceso administrativo deficiente,
contratacion de personal excesivo, talento humano con conocimientos no
actualizados, y la infraestructura no cuenta con los estandares industriales
necesarios para poder generar ensamblaje y atender pedidos a la vez, lo
gue perjudica la cadena de suministro de la empresa en aspectos generales.

Palabras claves: Cadena de suministros, B2B, B2C, Software, ERP,
CRM
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ABSTRACT
The commercial process of a company, should consider the volume of

sales, according to the demand of the same, verifying its negotiation process
with the client, for this the company that needs to optimize its supply chain in
the current times, should consider establishing the type of negotiation and
electronic commercialization, resulting in facilities for the client that requires
the product in record time, this study maintained as a goal the fulfillment of
the general objective, they consider in: Generate an improvement plan in the
resource planning process management of the supply chain (Supply Chain
Management) under the B2B & B2C negotiation system in the company
ALCRESMA SA The research was generated under the non-experimental
cross-sectional design. Where the 2017 period will be analyzed based on the
financial report of the company under study. The type of research was
applied. Because it generated a type of software of use and benefit for the
company in the optimization of the supply chain through the B2B and B2C
trading system. Concluding that it was verified that the company ALCRESMA
SA, maintained a deficient administrative process, excessive personnel
hiring, human talent with not updated knowledge, and the infrastructure does
not have the necessary industrial standards to be able to generate assembly
and attend to requests at the same time that harms the supply chain of the

company in general aspects.

Keywords: Supply Chain, B2B, B2C, Software, ERP, CRM
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RESUME

Le processus d'affaires d'une entreprise, doit tenir compte du volume des
ventes, selon la demande, il doit vérifier son processus de négociation avec
le client, pour cela Ientreprise a besoin d'optimiser sa chaine
d'approvisionnement dans les temps modernes, Il conviendrait d’envisager
d’établir le type de commerce et de commerce électroniques, résultant en
des facilités pour le client qui nécessite le produit en un temps record. Cette
étude est restée afin de se conformer a l'objectif général, qui est: la
génération d'un plan d'amélioration du processus de planification des
ressources gestion de la chaine d'approvisionnement (Supply Chain
Management) dans le cadre du systeme de négociation B2B & B2C de la
société ALCRESMA SA. La recherche a été realisée dans le cadre de la
conception transversale non expérimentale. La période 2017 sera analysée
sur la base du rapport financier de la société étudiée. Le type de recherche a
été appliqué, qui a généré un type de logiciel d’utilisation et d’avantage pour
'entreprise dans l'optimisation de la chaine d’approvisionnement via le
systéme de trading B2B et B2C.

En conclusion, il a été vérifié que la société ALCRESMA SA, a maintenu
un processus administratif pauvre, embaucher des talents humains
possédant des connaissances obsolétes, et de l'infrastructure n'ai pas les
normes de lindustrie nécessaires pour générer l'assemblage, et d'obtenir

des commandes a un moment, ce qui fait mal a la chaine

d'approvisionnement de I'entreprise dans ses aspects généraux

Mots-clés: Supply Chain, B2B, B2C, Logiciels, ERP, CRM
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Introduccidén

1.1. Formulacion del Problema

¢, Cudles son los problemas que la empresa ALCRESMA S.A., mantiene a la
hora de tomar decisiones comerciales, afectando el sistema de planificacion
de recursos empresariales en su cadena de suministros ante el tipo de
negociacion B2B y B2C entre proveedores y clientes, que debilita el

crecimiento y éxito corporativo?

1.2. Antecedentes

ALCRESMA S.A., empresa dedicada a la fabricacion de maquinaria de
alto nivel y venta de la misma, iniciando sus actividades en la ciudad de
Guayaquil por mas de 3 décadas, presenta inconvenientes en el area de la
cadena de suministros, por lo que el administrativo no mantiene
conocimientos actualizados en el proceso de negociacion con proveedores
y clientes, su relacion con el sistema de negociacién/comercio electrénico
que generaria beneficios ante la venta de maquinaria en la ciudad de
Guayaquil y de sus adquirientes de la provincia y otros sectores del territorio
nacional.

La empresa ALCRESMA S.A., no corresponde a la evolucién del proceso
constante de la planificacibn de recursos empresariales ante el proceso
comercial, donde ha permitido que el inventario de seguridad industrial no
cumpla con los parametros expuestos a las normas ISO 27001 sobre la
seguridad de la informacion tanto de proveedores y clientes y de la
continuidad del negocio (Nufiez, 2016), ademas no cumple con los requisitos
de las normas ISO 45001 correspondientes al sistema internacional de
Gestibn de Seguridad y Salud Ocupacional, aplicadas al campo de
seguridad industrial (Ceballos, 2015), comprometiendo el proceso comercial
bajo una cadena de suministros deficiente, generando insatisfaccion con la
clientela actual y disminuyendo el monto de ventas fijado mensualmente por
la gerencia financiera y gerencia administrativa (Donalds, 2016).

El tipo de herramientas industriales que la empresa produce y genera
para la venta y alquiler corresponden a maquinaria y equipo para el

movimiento de tierras, como: Topadoras corrientes, topadoras de pala
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angular, explanadora, niveladoras, trabillas, palas mecéanicas, cargadoras de
cucharon, palas para topadoras corrientes y de pala angular, tractores de
oruga, tractores utilizados en obras de construccién, explotaciéon de minas y
canteras, camiones con volquetas para todo terreno, etc., (SUPERCIAS,
2018).

1.3. Contextualizacién del problema

La empresa ALCRESMA S.A., dentro de los aspectos de seguridad
industrial, no cumple con las normas ISO identificadas para este estudio,
ademéas de mantener una débil participacion en el sistema de negociaciéon
con proveedores, e incumple con los clientes que solicitan, en muchos
casos, la compra de maquinaria y en otras el alquiler de estas para grandes
obras dentro y fuera de la ciudad y provincia.

Dentro de los factores de planificacion de recursos administrativos (ERP)
y la relacion con los clientes, esta empresa identifica que el sistema B2B
(Business to Business) y B2C (Business to Consumer) , mantiene un nivel
corporativo en ejecucion desde la década pasada, sin tomar los correctivos
necesarios en la actualizacion de conocimientos que afecta el modelo de
gestion de toda la organizacion, basada en la satisfaccién del cliente que
poco se cumple por parte del ejecutivo y talento humano que labora tanto en
la produccién, sistema operativo, administrativo, contable y financiero de la
empresa, lo que la limita a seguir produciendo y continuar incrementando su
rentabilidad, por la venta y alquiler de maquinaria industrial pesada, para
obras y mega obras en la provincia del Guayas y sus clientes a nivel
nacional.

De esta forma, el principal interés de la gerencia en la actualidad es
identificar cuales serian los mejores lineamientos para obtener el éxito
comercial en las relaciones B2B y B2C, permitiendo a los ejecutivos generar
un tipo de percepcion diferente sobre lograr eficiencia y mantener asi
sostenibilidad empresarial, situacion no permitida por la limitante de
adquisicién de nuevos conocimientos de parte del talento humano actual
donde la gerencia no sabe si contratar a nuevos profesionales especialistas

en el tema o capacitar al existente, por asuntos economicos de



indemnizacion personal que mejoren la cadena de suministro ante la
aplicacion de un software ERP como punto principal de éxito (Forrest, 2017).

En el caso de ALCRESMA, la relacion con los proveedores es deficiente,
lo que se evidenciara en el estudio en forma general. Al mismo tiempo la
empresa debe mantener interés por mejorar la relacion con sus clientes,
definiendo parametros de eficiencia y eficacia que conlleve a solucionar sus

problemas y establecer el servicio de calidad esperado.

1.4. Justificacion

El estudio es conveniente, porque permite identificar las falencias en el
sistema de planificacion de los recursos administrativos, lo que perjudica
directamente a la cadena de suministros y procesos operativos, donde
acorde al tipo de relaciones empresariales del sistema B2B y B2C, y bajo el
software de cadena de suministro proporcionado por el sistema de
planificacion de recursos empresariales, se evidencia un tipo de solucion del
problema ante la poca participacion enfocada a identificar los factores de
éxito de la empresa que promuevan el desarrollo de sostenibilidad
empresarial y de sus clientes en general. De esto modo, la gerencia de
cadena de suministro necesita optimizar sus recursos de B2B y B2C, que
permita la satisfaccion entre clientes (internos y externos) y especialmente la
planificacion de produccion, a través de estrategias, que contribuyan a la
mejora de procesos (Salcedo & Charlan, 2017).

La optimizacion de recursos en la relacion al sistema comercial y ventas
tomaran los correctivos necesarios para la innovacion, determinando el
desarrollo financiero con la intencidn de acotar procesos comerciales tanto
de evolucion comercial, dinAmicos y diversos como los que se viven en las
grandes empresas a hivel mundial (Donalds, 2016). El proceso B2B
relacionado al B2C generara el punto necesario para mejorar el sistema
comercial de ventas de maquinaria pesada y alquiler, donde la vision global
del proceso comercial se optimizara bajo las diferentes tipologias de
clientes-compradores y las metodologias de venta mas adaptadas a ellos,
siendo estas cruciales para lograr la ansiada venta rentable (Beilharz, 2014).

El sistema B2B y B2C, permite generar un aporte sustancial a la

comunidad en general, siendo la planificacion de recursos logisticos, los que



permiten que la empresa evolucione y se relacione mas con la comunidad,
donde su aporte se torna como el beneficio social para todos en general.
Este tipo de sistemas, permitiran facilitar la interaccion comercial del
cliente y de los proveedores, de esta forma los resultados estableceran
parametros especificos en la optimizacion de recursos de la cadena de
suministros, situacion que servirh como aporte a la poblacion estudiantil de
educacién superior, que en muchos casos requieren de este tipo de
investigacion para entender el fendmeno comercial en el sector empresarial.
El principal beneficiado serd el lector, mismo que bajo los pardmetros
expuestos en este estudio, considerara aplicarlos en la vida empresarial de
cualquier nivel adaptandolo a su relacién comercial y problemas en los

cuales cada corporativo cae por falta de conocimientos.

1.5. Determinacion del estado actual de la problematica

La empresa en estudio, no mantiene conocimientos sobre el sistema de
planificacion de recursos empresariales y de satisfaccion de clientes, lo que
limita su relacion de negociacion con proveedores y clientes, para esto la
estrategia de marketing no es competitiva para su organizacion y relacion
con los clientes, por lo que no mantiene un sistema coherente que le permita
establecer relaciones comerciales con sus acreedores, y, por lo tanto,
vender y ejecutar con éxito un planes de ventas, esta muy lejos de la
realidad que la empresa vive.

De esta forma ALCRESMA S.A., ha omitido su relacion de productividad y
negocios basada en; marketing digital, relaciones publicas, comercio
electrénico, parametros legales, seguros y servicios de consultoria. Para
esto el uso de marketing basado en el e-business y el e-commerce se torna
como alternativa administrativa para generar el sistema de negociacion B2B
y B2C (Brant-biesler, 2014).

1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivo general

Generar un plan de mejoras en el proceso de planificacion de recursos
administrativos de la cadena de suministros (Supply Chain Management)
bajo el sistema de negociacion B2B & B2C en la empresa ALCRESMA S.A.



1.6.2. Objetivos Especificos

e Analizar el entorno de la industria en el cual se desenvuelve la
empresa.

e Establecer un plan de mejoras de la cadena de suministro bajo el
sistema de planificacion de recursos administrativos ante el proceso
de negociacion B2B-B2C en beneficio de sostenibilidad de la
empresa.

e Identificar los principales problemas que la empresa ALCRESMA
S.A.,, mantiene ante el sistema de planificacibn de recursos
administrativos bajo el tipo de negociacion B2B y B2C.

e Generar un analisis financiero proyectado a cinco afios, en base a
propuesta de plan de mejoras de la administracion de cadena de

suministro.

1.7.  Marco Teorico

Teoria de eficiencia.
Mas alla de la utilidad normal de maximizacion de su rentabilidad por parte
de los agentes econdmicos, la hipétesis del mercado eficiente HME (EHM
por sus siglas en inglés) asume que los agentes tienen expectativas
racionales, que en promedio la poblacion es correcta (incluso si no hay una
persona) y cada vez que aparece informacién nueva y pertinente, los
agentes actualizan sus expectativas adecuadamente (Isorna, 2016). La
EMH permite que cuando se enfrentan con la nueva informacion, algunos
inversionistas puedan reaccionar exageradamente y algunos pueden no
reaccionar. Todo lo que es requerido por la EMH es que las reacciones de
los inversores sean por azar y siga un patrén de distribucion normal, de
modo que el efecto neto sobre los precios de mercado no pueda ser
explotado de forma fiable para hacer una ganancia anormal, especialmente
al considerar los costos de transaccidon (incluidas las comisiones y los
diferenciales) (Gonzales D. F., 2014). Por lo tanto, cualquier persona puede
estar equivocado sobre el mercado, de hecho, todo el mundo puede ser -

pero el mercado en su conjunto siempre tiene la razén (Rodriguez, 2018).



Hay tres formas comunes en las que se afirma la hipo6tesis del mercado
eficiente.

Los precios de futuro no pueden predecirse mediante el analisis de
precios del pasado. Rentabilidades superiores no se puede ganar en el largo
plazo mediante el uso de estrategias de inversion basadas en los precios de
las acciones historicos u otros datos historicos (Isorna, 2016). Las técnicas
de analisis técnico no seran capaces de producir constantemente beneficios
extraordinarios, aunque hay algunas formas de analisis fundamental que adn
pueden proporcionar rendimientos extraordinarios. Los precios de las
acciones no muestran las dependencias de serie, lo que significa que no
existen "patrones" en los precios de los activos (Isorna, 2016). Esto implica
que los movimientos de precios en el futuro son determinados
exclusivamente por la informacion no contenida en la serie de precios. Por lo
tanto, los precios deben seguir un camino aleatorio. Este "EMH débil" no
exige que los precios se mantengan en o cerca del equilibrio (Isorna, 2016).

Relaciones B2B pertenecientes a la Cadena de Suministro.

En el proceso empresarial, el tipo de accion laboral de forma remota o con
base en internet, da la posibilidad de desarrollar diferentes modelos de
negocios y atender a diversos tipos de clientes. También las compafiias ya
establecidas, nuevas o incluso los entes gubernamentales estan adoptando
el canal online para comunicarse con la sociedad y mejorar sus servicios
(Brant-biesler, 2014).

El desarrollo sostenible de una empresa se define su nivel en las
operaciones de compra segun su asociacion a las relaciones B2B, B2C,
C2B, donde la sostenibilidad, se generard en el andlisis del componente
filoséfico que se lleva a cabo a través de la interaccién entre compradores y
proveedores, la cadena de suministro (Baldez, 2014). Luego establecera la
comprension que permita adoptar la perspectiva adecuada para situar
correctamente el contexto que comprenda el intercambio comercial entre
empresas (Anaya, 2015).

Hasta hace una década atras se entendia que el éxito de las empresas
residia en la capacidad para gestionar adecuadamente su cartera de
clientes, apostando por ofrecer productos que se adoptaran a sus

necesidades, deseos y expectativas. Sin embargo, las condiciones actuales
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del mercado, es decir, el incesante desarrollo tecnoldgico, la globalizacion o
el dinamismo del entorno, suponen un cambio en la concepcién tradicional
(Chopra, 2013). Ahora el éxito de cualquier empresa no puede entenderse
ya so6lo a partir de la relacion que se establezca con el mercado, sino que
resulta necesario considerar un conjunto de referencia mayor (Brant-biesler,
2014). En éste caso, resulta fundamental comprender la importancia de
establecer, desarrollar y mantener relaciones estables con clientes,
proveedores, distribuidores, instituciones y otros grupos de interés (Baldez,
2014).

Para incrementar el grado de eficiencia global y aumentar el valor
entregado a sus clientes, las empresas deben identificar todas y cada una de
las actividades que conforman su ciclo de negocio y que son susceptibles de
generar valor, independientemente de que exista 0 no contacto directo con el
cliente (Vachon, 2014). El sistema de distribucién y entrega del producto
resulta fundamental como imagen que proyecta la empresa al mercado. No
obstante, también son cada vez mas los autores que defienden la idea de
gue el concepto de calidad y valor comienza mucho antes del propio proceso
productivo: en la planificacion de la produccion y en el suministro adecuado
de materias primas, tanto en cantidad como en caracteristicas, tiempo y
precio (Donalds, 2016).

Este nexo se aprecia en la linea conceptual denominada gestién de la
cadena de suministro, que toma como referencia el punto de vista de
compradores y clientes industriales, asi como las relaciones en el ultimo
eslabon de la cadena comercial, y el modo en el que estos agentes
identifican y seleccionan a sus proveedores y distribuidores, como gestionan
sus relaciones y como, en ocasiones, las finalizan y deciden modificar su
eleccion (Brant-biesler, 2014).

Los responsables de establecer y gestionar relaciones B2B deben
identificar los factores mas relevantes que afectan a su dinamica y a la
eficiencia de su gestion. Tomaremos como referencia la literatura del
marketing de relaciones, aplicada a las relaciones empresa-proveedores y
empresa-distribuidores/clientes (Beilharz, 2014).

De esta forma se toma como referencia fundamental la influencia directa

de la satisfaccion y del compromiso en el enfoque duradero de estas
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relaciones, mas el efecto indirecto de factores como la confianza, la
comunicacién y la cooperacion. Ademas, se propone que aspectos como el
sector, la relevancia del factor productivo, el tamafio de la empresa, la
formacion del responsable de compras, la estandarizacion del proceso
productivo y la etapa en la que se encuentra la relacion determinan el mayor
0 menor impacto de los factores anteriores, con lo que contribuyen a mejorar
la gestion de estas relaciones (Brant-biesler, 2014).

El B2B se distingue bajo tres modalidades:

e El mercado controlado por el vendedor en busca de compradores.

e El mercado controlado por el comprador que busca proveedores.

e EIl mercado controlado por intermediarios que persiguen el acuerdo

entre vendedores y compradores.

Las caracteristicas del modelo B2B se distinguen a continuacion:

e La oferta debe ser un valor afadido.

e Evitar fallos de produccion, logistica y distribucion.

Entre las principales ventajas:

e Reduccion de costos y ampliacion de mercado.

e Aumento de la velocidad en las operaciones.

e Centralizacion de oferta y demanda/mayor control de las compras.

¢ Informacion de compradores, vendedores, productos y precios en un

lugar coman.

Variables relacionales

Acorde al tipo de alternativas a plantearse, la empresa podra optimizar su
cadena de suministros, donde el cliente que requiere de la maquinaria
industrial, generara las expectativas en su cumplimiento, permitiendo
generar la compra del producto, tanto en términos de rendimiento del factor
productivo como en términos de calidad, plazo de entrega, servicio y precio,
entre otros aspectos (Daniels, 2014).

La satisfaccion del cliente supone que el proveedor ha cumplido las
expectativas, tanto de los elementos directamente asociados al rendimiento
del producto como de otros inherentes a la relacion (Abedandjo & Frerict,
2014). Cuando se cumplen las expectativas, el provisor se convierte en una

herramienta Gtil que ayuda a alcanzar los objetivos de la gestion de la
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cadena de suministro. Asi, una vez que el comprador industrial ha verificado
la cabida real del proveedor, podemos hablar del grado de satisfaccion
percibida (Weele, 2016). Si el resultado observado resulta positivo, se
supondrd que mantener una relacibn con ese proveedor resultara
interesante para la empresa. El cliente puede considerar el riesgo y la
incertidumbre que conllevaria un cambio de proveedor y por este motivo es
altamente probable que el comprador esté dispuesto a comprometerse con
el y a apostar por un enfoque duradero frente a otro esporadico (Vachon,
2014).

El compromiso representa una dimensién doble: actitudinal vy
comportamental. Refleja la actitud, creencia, deseo o promesa de
continuidad respecto al desarrollo y vigencia de la relacion (Hutsond, 2014).
Una empresa comprometida con sus proveedores y/o clientes sera menos
propensa al cambio y se esforzard por que la relacion resulte rentable y
atractiva para sus coparticipes (Baldez, 2014).

Complementos relacionales

El sistema de confianza entre las partes, cuando se aceptan el tipo de
seflalamientos corporativo y de garantia de éxito (Weele, 2016). Es posible
suponer que en este contexto no se tomaran decisiones que pueden afectar
negativamente a la otra parte. Asi, la confianza facilita relaciones mas
efectivas y eficaces, influyendo directamente en la predisposicion de los
agentes a colaborar, en la satisfaccion percibida y en el grado de
compromiso (Lee, 2014).

El grado de confianza de un cliente de maquinaria pesada puede
determinarse a partir de la imagen corporativa del proveedor o del grado de
afinidad de valores y objetivos corporativos/individuales. Sin embargo, es
preciso diferenciar entre confianza previa y confianza demostrada: mientras
que la primera surge en el momento anterior al inicio de los contactos, la
segunda se forma una vez que empresa y proveedores han interactuado
(Monczka, 2016). Conforme aumenta el conocimiento mutuo, los hechos
sustituyen progresivamente a las promesas y a la imagen/reputacion.

Acorde a estos parametros, el sistema de informacién y comunicacion,
resulta necesario, esto permite al proveedor que identifique el tipo de

necesidades y lo que el cliente requiere para lograr su satisfaccion, de tal
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forma que puedan aclararse los términos del intercambio en tiempo, cantidad
y calidad (Anaya, 2015). En este sentido es preciso tener en cuenta
aspectos como la frecuencia, el modo, la direccion, la calidad y la
participacion.

En este contexto, el compas de progreso técnico ha fomentado en la
compafila de sistemas de comunicacion intensos en tecnologia que
consienten contactos entre empresas en tiempo real (por ejemplo, EDI, ERP,
etc.) (Flynn, 2014). Sin embargo, no todos los vendedores disponen de
capitales suficientes para adjudicarse la formacién y gestion de estas
técnicas (Krishna, 2017).

Por esta razon, serd justo apreciar cada situacion y desafiar por un
método que se adecue afinadamente a las insuficiencias de cada empresa:
Internet puede actuar en ocasiones como suplente de técnicas EDI, el fax y
el teléfono son herramientas que quiza deban estar siempre presentes, los
SMS acceden enviar explicita indagacion a determinados proveedores y
clientes, las visitas personales siempre son valoradas positivamente, etc.,
(Fernandez, 2014).

Finalmente, la colaboracion hace resefia a la colaboracion mutua que
existe entre proveedor y cliente. Serad posible desarrollar planes de 1+D
ligados al sistema de comunicacion existente y coordinada (Lee, 2014). Sin
embargo, se debe valorar el tipo de asesoramiento que los proveedores
provean al corporativo, manifestando el interés real por las inquietudes de su
cliente y empresa. En general, la colaboracion ayuda a fortificar los lazos
entre proveedor y cliente, convirtiéndose en una barrera muy importante a la

entrada de nuevos proveedores potenciales (Plambeck, 2014).

Indicadores claves de gestion de las cadenas de valor eficientes

La eficiencia de la administracion de la cadena de valor puede ser medida
en los procesos de abastecimiento a través de la rotacion del inventario,
servicio, actividad comercial y velocidad den entrega, ante lo dltimo, la
logistica de distribucion, al planificar tiempos de entrega, la satisfaccion del
cliente genera una mejor relacion comercial con la empresa, incrementando

el volumen de pedidos. En caso de no planificar tiempos de entrega, la
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relacion con los clientes se ve afectada y se generarian solo quejas,
disminuyendo de esta forma la compra del producto y malos comentarios
entre consumidores en el corto plazo, afectando la sostenibilidad comercial
del corporativo (Gonzales M. J., 2017).

No obstante, es frecuente recurrir a indicadores de gestibn que
proporcionan vision sobre el desempefio financiero y econémico de la
cadena de suministros de punto a punto (Kalpakjian & Schmid, 2015). En
estos casos, la optimizacion de resultados, se deriva de la definicion y
establecimiento de los indicadores acorde a la particularidad y especificidad
de cada sistema a medir.

Para lograr el tipo de gestion de indicadores claves, se generan los
aspectos de importancia, donde solo existen tres importantes, como la
rotacion (inventario), disponibilidad (stock del producto) y costo (costos por
procesos operativos) (Salgueiro, 2013), correspondientes a la empresa,
estos se subdividen en:

e Retorno de la inversion (ROI)
e Ajuste con el presupuesto.
e Grado de colaboracién entre empresa y proveedor.
e Costo de operacion por hora.
¢ Informacion sobre la gestion de costes.
e Tasa de rechazo de cada proveedor (Eslava, 2016).
Lo correspondiente a los clientes se genera bajo los siguientes aspectos.

e Percepcion de valor del producto recibido por el cliente.
e Gama de productos y servicios.

e Tiempo de entrega del pedido.

e Flexibilidad del servicio especifico al cliente.

e Eficiencia en la entrega de la factura.

e Fiabilidad de los envios.

e Capacidad de respuesta en las entregas urgentes.

¢ Informacion sobre la gestion de costes.

e (Calidad de la documentacion de entrega.

e Calidad de los productos entregados
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e Entrega con cero defectos (Eslava, 2016).

En cuanto a procesos, se generan los siguientes factores.

e Tiempo de ciclo total de la cadena de suministro.

e Tiempo de entrega del proveedor frente al estandar de la industria.
e Tasa de entregas del proveedor con cero defectos.
e Precision de las técnicas de prediccion.

e Tiempo del ciclo de desarrollo de productos.

e Tiempo de ciclo de los pedidos.

e Costo total del inventario

e Costo de inventario de materias primas e insumos.
e Costo de inventario de productos en transito.

e Costo de inventario de productos terminado

e Costos de los residuos (Eslava, 2016).

e Porcentaje de las compras retornadas.

En cuanto al desarrollo interno estos se establecen en:

e Capacidad de respuesta a los problemas técnicos.
e Iniciativas viables para la reduccién de costes.

e Procedimientos de reserva de proveedores.

e Meétodos de entrada de pedidos.

e Precision de las técnicas de prediccion.

e Tiempo del ciclo de desarrollo de productos (Eslava, 2016).

La complejidad de la cadena de suministro acorde al volumen de ventas
aumentara, como también se incrementa la dificultad de gestion, para esto la
empresa dentro del proceso de gestibn de ventas, debe optimizar sus
recursos, bajo el sistema B2B y B2C corresponderan al tipo de marketing en
la gestion de relaciones con los clientes, relacionado directamente con el
software CRM y correspondido por el ERP, donde se implementaran niveles
de gestion acorde a los Interempresariales (B2B) que conllevan a las
aplicaciones corporativas y aplicaciones individuales (Nah, 2013). El

software se generara para establecer una red de consumidores y una red de
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colaboradores externos, lo que correspondera a la empresa en la
optimizacién del proceso de marketing, donde el cliente, mantendra un
servicio delimitado por lo que el software mismo captura las preferencias y
necesidades de los clientes, informacion personal o corporativa y otro tipo de
datos (Reinares, 2017).

En cuanto al tipo de usuarios, el departamento de ventas utiliza la
solucion CRM para la automatizacion de la fuerza de ventas, la atencion a
las peticiones, la distribucién de los contactos y prospectos de ventas. El
departamento de marketing utiliza la solucion CRM para la promocion
general, publicidad y marketing directo, el area de servicio al cliente, creara
una familiaridad con los clientes, almacenara informacioén acerca de ellos y
ofrecera un soporte de calidad (Reinares, 2017).

El CRM no puede soportar solo la integracion de ventas de maquinaria; se
deben analizar los estandares basicos de la empresa, la contabilidad
financiera, el control de gestion, tesoreria, procesos logisticos, planificacion y
control de recursos, trabajo y fluidez de atencién al cliente (Jacobs, 2014). El
ERP coloca a multiples vendedores en un solo conjunto y facilitan un unico
punto de acceso para comercializar transacciones e intercambiar
informacion entre una gran comunidad de compradores (Abedandjo &
Frerict, 2014).

El ERP, permitird a la empresa que el sistema de compras basado en
internet, donde se priorizara los recursos locales, que integraran el servicio
de ventas al cliente y de compras para la empresa, optimizando los pedidos
de inventarios y generacion de pagos, estableciendo una red de socios
externos que generan la interaccion de pedidos de inventarios e ingresos
contantes (Nah, 2013).

El ERP, mejorard la relacion entre proveedores y compradores acorde a
la interfaz que el CRM proporcionara por el tipo de software comercial que
fundamenta la logistica comercial, nacional e internacional y servicios
financieros internos. La optimizacion de cadena de suministros generara
nuevos planteamientos en; proveedor, fabricante, consumidor y proveedor

acorde a los datos compartidos (Nah, 2013).
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Evolucion de larelacion

Las relaciones que se instituyen entre empresas son dindmicas y cruzan
varias etapas, desde el instante de la investigacion y caracterizacion hasta
su posible infusion. En el instante inicial, el consumidor elige las opciones
que le forman confianza, que entiende que van a trascender en beneficios
(Josefa et al, 2016). Sin embargo, a pesar del esfuerzo de la imagen del
proveedor, etc., se puede incurrir a que la empresa sea asociada como
irresponsable, por el nivel de intercambios, ante el tipo de informacion y
comunicacion proporcionadas dentro del nivel de producto y servicio ante el
aumento de adquisicion de conocimientos que permitan suplir la
incertidumbre proporcionada por el cliente (Anaya, 2015).

La confianza que se genera en el trayecto de la adquisicion de
conocimientos y de la integridad proporcionada por los proveedores a la
empresa y viceversa, la satisfaccion del cliente y entre clientes, definira el
sistema de sostenibilidad y continuidad del negocio, esto lograria
satisfaccion entre las partes de forma unanime, optimizando los resultados,
los que serian los menos esperados, comprometiendo de esta forma la
cadena de suministro del producto en aspectos generales (Manero, 2015).

Ademas, aunque exista una valoracion entre la relacion de la empresa,
con el cliente y los proveedores, deben generar las estrategias que permitan
beneficiar a las partes, caso contrario, el aspecto de formacion y continuidad
del negocio se afectaria de forma completa, donde el sistema de comercio
electrénico y su negociacion, no darian los resultados que se esperarian
para el éxito comercial de maquinaria industrial, perjudicando de esta forma
la rentabilidad de todos en general (Berumen, 2015). En estos casos, se
puede identificar la existencia diferencial de la satisfaccion del cliente,
proveedores y empresa, de no lograrlo, esto conllevaria a una serie de
problemas y limitantes que afectan directamente a la relacion de compra y
venta del producto (Barba, 2017).

Ante el hecho anterior, la variacion del cliente acorde a las técnicas
proporcionadas para lograr su fidelidad, dependeran del tipo de informacion
y comunicacién que este pueda establecer con el proveedor actual y se logre
de esta forma la satisfaccion proporcionada que fortalezca el tipo de funcion

comercial que permita la generacion de barreras para otros proveedores,
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siendo el tipo de satisfaccion entre partes la que permita su estabilidad y
fidelidad (Baldez, 2014). De ocurrir insatisfacciéon, la situaciébn comercial
entre las partes, se veria afectada generando barreras entre empresa-
proveedores y clientes, no permitiendo de esta forma el crecer como
empresa, continuar con el proceso industrial y generar la rentabilidad
esperada (Brant-biesler, 2014).

Implicaciones del modelo de negociacion B2B — B2C

Acorde al tipo de negociacion B2B y B2C, esta se recomienda, porque
ayuda en el tipo de mejoramiento de relacion comerciales entre proveedores,
clientes y empresa, identificando el progreso comercial, beneficiando el
proceso de marketing digital y venta por comercio electrénico, facilitando el
tipo de relacion entre el cliente-empresa y su ligacién con los proveedores
(Krishna, 2017). El marketing digital en la actualidad por el uso de sistema
de negociacién electrénica, proporciona a la empresa facilidades para poder
promocionar y vender sus productos, estableciendo reduccion de costos y
permitiendo mejorar la situacion comercial con los proveedores, logrando la
satisfaccion del cliente en aspecto generales, proporcionando de esta forma
nuevos clientes en la compra de maquinaria, este beneficio no solo se
genera para la empresa sino para las tres partes en general (Chopra, 2013).

La gestion de los compendios que han sido substancia de disputa en el
proceso de relacion comercial entre empresa y proveedores que al lograr la
satisfaccion del cliente aseguran el éxito de la gestion de la funcién de
aprovisionamiento (Brant-biesler, 2014). De no cumplirse con la satisfaccion
del cliente, esto permitirA que el sistema de comunicacién e informacion
entre empresa y proveedores no ha sido la idénea y por tal razon los
resultados no son los esperados, generando desconfianza del cliente que
requiere maquinaria industrial para sus trabajos o empresas de diferentes
indoles de aspecto macro, de esta forma la continuidad del negocio se veria
afectada seriamente en los tiempos actuales (Flynn, 2014).

Otros talantes sobre los que es forzoso reflexionar son la excelencia que
los inputs tienen para cada empresa: el volumen, las tipologias del sector (0
empresa), la alineacién del garante de negociar la cadena de suministro, la
posible estandarizacion del sumario fructifero y la etapa en la que se halla la

relacion. Estos elementos moderan la categoria del grupo de compendios
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anterior y conmueven elocuentemente a la gestion de estas relaciones
comerciales (Krishna, 2017).

De esta forma el enfoque de adaptacibn a requerimientos entre
proveedores y clientes, podria incurrir en el nivel de aceptacion de precios
del producto por su venta o alquiler, identificando que la relacién tripartita
podria generar beneficios en mediano y largo plazo (Anaya, 2015). Ante esta
situacion, se deben verificar el tipo de relacion entre el proveedor, industria y
relacion comercial con el cliente, verificando que si hay competencia
cercana, el precio definira la relacion de compra y venta del producto por la
optimizacion de la cadena de suministro, donde la competencia no tendra
mas remedio de bajar sus precios y determinar menor calidad del producto,
lo que beneficiaria directamente a la empresa estableciendo un marco de
valor bajo el nivel comercial del producto cumpliendo objetivos al mediano y
largo plazo (Brant-biesler, 2014).

Por tanto, el talento humano encargado de la gestion de B2B y B2C,
corresponden al hecho generador de la cadena de valor corporativo, donde
la relacion con los proveedores, tomaran el realce empresarial para lograr la
satisfaccion con el cliente, estableciendo rentabilidad absoluta, acorde al
sistema de planificacién de recursos administrativos en proporcién comercial
de la venta y alquiler de maquinaria pesada. (Ruiz, 2014).

Ademas, los factores contables y de inversion, consistira en el tipo de
aplicacion de estrategias que el Supply Chain Management, forme como
merced a la empresa, enlazando el tipo de control interno, como parte de
solucion ante la problematica prevista (Ceballos, 2015). El proceso de
medicion de aspectos contables y financieros, segun (Fernandez, 2014) “El
inversor en su interés y pensamiento, verifica si su capital crearia
rentabilidad o no, si este brinda un aporte, es un buen negocio o de no serlo
la empresa esta perdiendo en todos sus procesos”.

Acorde al compromiso adquirido por la empresa, la cadena de suministros
requiere, estar orientada a que el corporativo logre sus objetivos comerciales
eficientemente, no dejar disipar los consumidores y dejar a la competencia
aprovecharse de tal situacion (Teague, 2013).

El buen alcance de este tipo de técnicas en que el Supply Chain genero

beneficios a tiempo en el instante oportuno acorde al tipo de control de
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estrategia para que el talento humano actle con eficiencia y eficacia en la
planificacion de recursos administrativos que generen a la cadena de
procesos, conducira al buen uso de la herramienta de suministros,
entregando capacidad de respuesta de la empresa acorde a optimizacion de
los recursos comerciales asi como la mejora de la capacidad financiera del
corporativo (Robitaile, 2014).

Relaciones B2C pertenecientes a la Cadena de Suministro.

La C en B2C se refiere al Consumer en inglés y significa consumidor. El
corporativo podrd generar un lineamiento optimizado con el sistema B2B,
generard una mejor relacion entre el cliente como consumidor de productos
0 servicios. Por lo cual seria muy importante tomar en cuenta el enfoque
empresarial para mantener un tipo de relacién efectiva con los clientes
segun sus requerimientos acorde a las exigencias de su publico (Salcedo &
Charlan, 2017). Donde el tipo de informacién a generar, se convertiria en te
el tipo de promocion del producto dirigido a un mercado directo y el tipo de
relacion y mercado objetivo, donde lo segundo solo definiria clientes
potenciales que podrian cambiar de proveedor y dejarian en vacios
comerciales a la empresa y lo primero de la relacion efectiva entre
promocién y servicio que el cliente espera para lograr su satisfaccion (Brant-
biesler, 2014).

En el e-commerce, o comercio electrénico, donde el tipo de negocio B2C,
conlleva a que la empresa requiera de informacion importante, donde la
venta de maquinaria incurriria en la venta directa y de posibles incursiones
de intermediarios para otras provincias.

Tipos de comercio electronico B2C:

e Intermediarios on-line: Corporativos que generan venta del producto

bajo aporte econémico en beneficios segun porcentaje de ventas.

e Modelos basados en la publicidad: Publicidad fundada en el sistema,
donde las empresas tienen sitios web de un inventario, que venden a
las partes interesadas.

e Modelos de Marketplace que se incluyen en el primer punto, pero con
cierta peculiaridad.

e Modelos basados en la poblacion (interaccion completa en mercados
similares de interés).
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¢ Modelos basados en tarifas (suscripciones) (Beilharz, 2014)
Ventajas del B2C para una empresa.

e Reduccion de costes operativos.

e Expansion territorial de clientes.

e Efectividad el modelo de gestion de los stocks.

e Prestacion de un mejor servicio al cliente.

Ventajas del B2C para clientes.

e Reduccion del precio de maquinaria.

e Comodidad de compra y adquisicion del producto.

e Servicie eficiente y personalizado.

e Andlisis y comparativos comerciales.
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Figura 1. Modelo de negociacién B2C.tomado de (Beilharz, 2014)

Diferencias entre B2C y B2B

Las diferencias entre los dos modelos de e-commerce, se generan bajo
cinco aspectos importantes que deben ser analizados por el corporativo para
poder tomar la relacién entre proceso puntual y no puntual ante el uso de las
TIC y del E-commerce como tal (Beilharz, 2014).

1. Respecto al mercado objetivo: El B2C vende productos o servicios
a consumidores finales por lo que el mercado es mas amplio mientras que el
B2B vende productos o servicios a otras empresas (nicho-especializado).

2. Proceso de venta: Frente al proceso corto de los negocios B2C, el

B2B conlleva a procesos mas amplios y complejos.
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3. Precio/repeticion de compra: En B2C, normalmente se trata de
productos de precios mas bajos con mas repeticiones de compra, en B2B se
suelen realizar pedidos de pocas unidades a precios mas altos.

4. Decision de compra: En B2C suele decidir el cliente final, toman
importancia las figuras de impulso y emociones, mientras que en B2B en el
proceso de compra pueden intervenir varias personas y se toma una
decision mas racional.

5. Equipo de ventas: En B2C suele ser menos importante (muchas
veces la decision de compra se toma antes de entrar a la tienda, en B2B es
vital y adquiere relevancia el concepto de Leads (clientes potenciales)
(Beilharz, 2014).

La relacion entre el tipo de negocio tradicional y el comercio
electronico bajo los modelos de negociacion.

Muchos son los casos donde la empresa puede incurrir a mejorar su
situacion a través de las TIC o incurrir a directamente al tipo de comercio
electrénico, bajo un sitio web disefiado para este fin. Se cree de esta forma
que las dudas se derivan en la confusiobn de como un modelo de negocio
puede beneficiar a la empresa a través del uso de las tecnologias de la
comunicacién (Cartiago, 2016).

El hablar de negocios y sus modelos, se refiere directamente al
destinatario o participantes en el e-commerce, es decir, a los clientes, todo
con el que se deben cumplir funciones de ventas y deben establecer los
siguientes parametros:

e Objeto: Segun el tipo de producto, servicio y contenido que se ofrece
0 se comercializa.

e Plataforma: Segun el tipo de plataforma en que la empresa operara.

e Finalidad: Segun el tipo de transaccién que se realizara.

Existen muchos errores donde los profesionales no adaptados al tipo de
solucion por tipo de negocio segun su cadena de suministro, incurren en
establecer el analisis de todos los procesos de una cadena de suministro,
gue realmente es equivoco pensar que la cadena se mantiene igual para
todo tipo de negociacion. Ante el tipo de comercio electrénico, muchos
responden que se deben plantear los modelos B2C, B2B, C2C, B2B2C o
muchos otros. Esta solucion no es del todo correcta, eso es solo el modelo
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de negocio, pero no se puede ajustar esta a todo tipo de empresa y sus
procesos comerciales en el caso de existir los dos procesos, se debe
plantear al mercado objetivo (Brant-biesler, 2014). El tipo de e-commerce se
establece dependiendo del objeto, la plataforma y/o la finalidad.

Tipos de e-commerce segln objeto

Aqui se encuentran tres tipologias, dado que se distinguen entre
productos, servicios o contenidos.

e De productos: Dentro de la venta de productos hay tres
tipos diferentes, que determinan el modelo de negocio (Brant-biesler, 2014).

1.- Etailer: Tipo de e-commerce en el que solo se vende on-line y
compagina el stock de productos propio o con el sistema dropshipping, sin
acumulacion de stocks (Baldez, 2014).

2.- Click & Mortar. Tipo de comercio electrénico en el que se vende offline
y online. Nace de la transformacién de empresas o comercios retail offline
que abren una nueva linea de negocio enfocada en el online. Publican su
catalogo de productos offline en e-commerce y/o webs. Uno de los puntos
fuertes de este tipo es la posibilidad de recoger y pagar en tienda (Brant-
biesler, 2014).

3.- Etailer & Espacio. Tipo de e-commerce en el que se vende online con
personalizacion. Es decir, el producto debe acondicionarse a un espacio
fisico o bien requiere una puesta en marcha. Este tipo es una evolucion del
primero, debido a la necesidad de un servicio adicional después de la venta
(Brant-biesler, 2014).

« De servicios: Dentro de la venta de servicios se encuentra la
posibilidad de adquirir un servicio sin tener un producto tangible. Es un tipo
de e-commerce que ofrece soluciones basadas en el cloud computing,
donde no se instala nada al cliente y se accede mediante acceso web desde
cualquier parte del mundo con conexion a Internet. La comercializacién de
servicios es en funcién de la venta de licencias (Brant-biesler, 2014). Esta
modalidad se conoce como SaaS (Software as a Service) con acceso
privado mediante login.

e De contenidos: Se refiere a las plataformas en las que es
posible encontrar contenido interesante para tu eleccién. Los e-commerce

cada dia se basan mas en el marketing de contenidos. También pueden ser
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productos intangibles, como masica, cursos, etc. La transaccion puede o no
ser econOmica (Brant-biesler, 2014).

Tipos de e-commerce segun plataforma

En este epigrafe se tienen dos tipologias: el Social e-commerce y el
Mobile e-commerce.

« Social e-commerce: Se refiere al comercio electrénico basado en
una plataforma de redes sociales como Facebook (F-commerce), Twitter
(Tcommerce), YouTube, entre otras. Estd claro que también venden
productos, servicios y/o contenidos, pero el objeto pasa a segundo término,
porque la estrategia esta basada en el buen uso de las plataformas (Daniels,
2014).

« Mobile e-commerce: Se refiere a las transacciones comerciales que
tienen lugar a través de dispositivos moviles (smartphones y tablets). Ofrecer
aplicaciones moviles para poder descargar una version reducida y finalmente
descargar la versiéon completa en el sitio web (Robitaile, 2014). El Mobile e-
commerce responde a un cambio en el comportamiento del consumidor en
todo momento. Muchas empresas de e-commerce ya hace afios que han
detectado el incremento de entradas a través de estos dispositivos y han
adaptado sus plataformas o han creado App para facilitar la navegacion, la
compra y las transacciones (Brant-biesler, 2014).

Tipos de e-commerce segun finalidad

En este apartado encontramos dos tipologias, las ventas privadas o
colectivas y las subastas.

e« Ventas privadas o colectivas: Son ventas en las que los usuarios se
agrupan para conseguir un alto volumen de unidades de compra, para
después conseguir el maximo de descuentos, es decir, cuanta mas demanda
tenga un producto, mas barato sera conseguirlo (Jacobs, 2014).

e« Subastas: e-commerce basado en subastas. La subasta tiene una
hora de apertura y de cierre; el producto, un precio de salida y los clientes
pueden realizar sus pujas por el producto. También existen subastas sobre
servicios, ocio y productos intangibles como cursos online. A menudo se
ofrece la posibilidad de comprar el producto con descuento o de forma

directa en el caso de no resultar ganador de la subasta (Jacobs, 2014).
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Con todo lo anterior podemos determinar el tipo de e-commerce de
nuestro proyecto, en los siguientes tres articulos conoceremos el modelo de
negocio segun se defina: business, consumer o employer.

Sistema de Planificacidén de recursos administrativos (ERP).

El tipo de gestion corporativa que mantienen las empresas industriales
hoy en dia, conllevan a manejar grandes cantidades de informacion digital
de clientes, donde la complejidad del proceso ante la gestion corporativa,
identifica ansiedad en el proceso administrativo basados en tecnologia de
informacion (Berumen, 2015).

El ERP es un sistema de gestion de negocios que integra de forma total
las operaciones e informacibn de todas las &reas operativas y
administrativas de una empresa, genera automatizacion de los procesos de
negocio, permitiendo el control interno y asignacion de recursos a las
actividades que realmente generan valor a la organizacion (Diaz, 2014).

Este sistema contempla el sistema general que en un todo permite a que
todas las areas de la empresa se vean interrelacionadas de manera natural,
evitando recapturas y reprocesos en el proceso operativo diario, eliminando
costos innecesarios, permitiendo niveles comerciales de forma efectiva
(Sorlézano, 2018).

De esta forma el tipo de empresas, pueden redirigir sus estrategias
cuando comprender que el mayor impacto en el esfuerzo de planificacion se
consigue cuando el nivel de entendimiento sobre el uso de herramientas es
integrado de forma unanime, armonizando la sinergia empresarial, donde se
mejora la eficacia del esfuerzo total de la gestion empresarial (Berumen,
2015).

Beneficios de un ERP.

Un Sistema de Planificacion de Recursos Empresariales ERP, genera
beneficios para la gestion de cadena de suministro de la empresa, acorde a
los siguientes parametros:

¢ Informacién de fuente de data disponible, examina todas las areas
y técnicas del corporativo.
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e Simplificacion del flujo de informacién entre las areas de la
empresa y del posible control y notificacion en tiempo real.

e Operaciones eficientes al suprimir la carga extra laboral y reproceso
de la data de clientes y proveedores existente, disminuyendo la
responsabilidad administrativa al generar reduccion de costos.

e Rapido acceso a informacion confiabley en tiempo real para la
toma de decisiones.

e Planeacion a futuro del sistema comercial: produccién, compras,
pagos, inventarios, entre otros.

e Reportes de estados financieros en linea en cualquier momento.

e Acceso a software de negocios a través de fabricantes de ERP
internacionales como SAP y Oracle (Berumen, 2015).

e Personalizacion y adecuacion del sistema de acuerdo sistema de
comercial de la industria o tamafio de la empresa.

e Calidad en el servicio y atencién a los clientes.

e Mejora en la productividad de los empleados al realizar tareas que
generan valor.

e Impulso a crecer acelerada y ordenadamente (Nah, 2013).

Acorde a estos parametros, la generacién de sostenibilidad corporativa
ante la existencia de nuevos clientes, es de vital importancia para el
crecimiento y éxito corporativo, sin embargo, igual de importancia es
maximizar el tipo de negociacion B2B y B2C para poder optimizar bajo el tipo
de comercio electrénico el proceso eficiente de ventas, desde la prospeccion
de la venta y del servicio post-venta con un nivel de servicio de excelencia
(Brant-biesler, 2014).

Gestion de Relaciones con Clientes / Customer Relationship
Management (CRM).

Proceso utilizado en el sistema de marketing y ventas, es utilizado
frecuentemente cuando la empresa esta creciendo en sus ventas y requiere
de mayor cantidad de personal, la empresa ALCRESMA S.A., necesita
asegurarse de que los procesos de ventas que han disefiado se puedan
escalar y que se pueda dar el mismo nivel de atencién a los consumidores y
a los clientes potenciales correctos.

Un CRM es una solucion de gestion de las relaciones con clientes,

orientada normalmente a gestionar tres areas basicas: la gestion comercial,
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el marketing y el servicio postventas o de atencion al cliente (Reinares,
2017). El uso de un CRM forma parte de una estrategia orientada al cliente
en la cual todas las acciones tienen el objetivo final de mejorar la atencion y
las relaciones con clientes y potenciales. La herramienta CRM y la
orientacién al cliente proporcionan resultados demostrables, tanto por
disponer de una gestion comercial estructurada y que potencia la
productividad en las ventas como por ofrecer un conocimiento profundo del
cliente que permite plantear campafias de marketing mas efectivas (Nah,
2013).

Cuando este tipo de gestion se aplica dentro de la cadena de suministros
de una empresa, beneficia especialmente a la aplicacion de almacenamiento
de datos de los clientes y proveedores, donde es necesario que puedan
comunicarse entre si. Si no lo hacen, sus datos quedaran aislados y es
practicamente imposible obtener una vista completa de la empresa, asi seria
necesario la aplicacion del software CRM a través de la planificacion de
recursos administrativos para generar la optimizacion de cadena de

suministro en el area de maquinaria industrial (Reinares, 2017).

Beneficios de un CRM.

El tipo de gestion de relacion con los clientes, bajo la tecnologia actual,
impulsa a que las empresas mantengan optimizacion en su area de ventas
de forma exponencial, siendo sus beneficios muy utilizados en grandes
empresas en la actualidad, por contribuir a mejorar el nivel de ventas acorde
al tipo de comercio (Reinares, 2017).

Entre los beneficios de un CRM, acorde al tipo de gestion de las
relaciones con clientes en uso de herramientas de éxito, derivan 8 beneficios
importantes:

e Facilita la toma de decisiones corporativas.

e Acceso a la informacion en tiempo real.

e Optimizar el proceso de venta.

e Servicio al cliente mas eficiente.

¢ |dentificacion rapida de clientes.

e Aumento de la productividad.
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e Incremento de la fidelidad del cliente.

e Direccion de estrategias de marketing (Sainz de Vicuia, 2017).
Conclusién del marco tedrico

El tipo de modelo de negociacion bajo el comercio electrénico, se torna
importante para la empresa, porque este, sera tomado como referente al
sistema de atencion de clientes bajo el software ERP, este correlacionado
con el proceso B2B y B2C, seran parte vital del proceso de optimizaciéon de
cadena de suministro, este orientara a las investigadoras a verificar el
modelo idéneo para la empresa y de esta forma implementar el mismo como
idea de propuesta (Nah, 2013).

El proceso B2B acorde al lineamiento B2C, corresponde directamente al
modelo de negocios que las empresas industriales generan, donde son de
igual importantes los proveedores como los clientes, donde la empresa debe
mantener una relacion efectiva entre ambas partes, para poder definir el
éxito comercial de las herramientas industriales de maquinaria segun la
tipologia del producto (Daniels, 2014).

Pero no solo la relacion efectiva entre las tres partes es importante, el tipo
de sistema de planificaciébn de recursos administrativos, deriva la forma en
que la administracion de la organizacion, pueda orientar a la mejor toma de
decisiones, puesto que, de no tomarse correctivos en la cadena de
suministros la empresa ira decayendo hasta no tener punto de retorno y, de
aplicar estrategias que optimicen esta cadena, podrian caer en el error de
que todo proceso es bueno y lograra la sostenibilidad de la empresa
(Abedandjo & Frerict, 2014).

La planificacién bajo los recursos administrativos, se correlacionan en
base al tipo de procesos que permita al area de ventas poder relacionarse
comercialmente con el cliente. De esta forma al no optimizar estos procesos
y generar estrategias de cadena de suministro el perjuicio para
ALACRESMA S.A. seria inimaginable; ante en el caso de optimizar los
procesos de cadena de suministro, bajo el proceso de desarrollo de
estrategias de comercio de negociacion electronica, este orienta a la
necesidad de un software ERP, el mismo que ligado al sistema B2B y B2C,
constituird un proceso de orientacién al personal, que mantenga un tipo de

relacion y negociacion efectiva entre, clientes y proveedores, generando de
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esta forma un tipo de piramide de éxito corporativo, el mismo determinara los
lineamientos estratégicos para el desarrollo comercial, que permitirq el
incremento de ventas, bajo el aspecto de logro de satisfaccion del cliente y
de la relacion entre empresa y proveedores (Forrest, 2017).

1.8. Metodologia
1.8.1. Disefio de la investigacion

La investigacion se genera bajo el disefio no experimental de corte
transversal. Donde se analizara el periodo 2017 basado en el reporte

financiero de la empresa en estudio.

1.8.2. Tipo de investigacion
El tipo de investigacion es aplicada. Porque generara un tipo de software
de aprovechamiento y beneficio para la empresa en la optimizacion de la

cadena de suministro a través del sistema de negociacion B2B y B2C.

1.8.3. Alcance

El tipo de investigacion se transforma en un estudio exploratorio, descriptivo,

correlacional, alcance de la investigacion que se origina cuando el objetivo

consiste en la examinacion de un tema poco estudiado, permitiendo

familiarizarse con fendbmenos desconocidos en el campo de la negociacion y

comercializacidon electronica a través de un software de optimizacion de la

cadena de suministro de la empresa en estudio.

1.8.3.1. Estudio Exploratorio: Se visualizard de forma aproximativa, a
la realidad que vive la empresa ALCRESMA S.A., en su cadena de
suministro, ante el hecho verificable, establecer los parametros de la
problematica y su relacion directa ante la posible soluciéon a emitir en
la propuesta de estudio.

1.8.3.2. Estudio Descriptivo: Describen los hechos como son
observados dentro de la empresa acorde a sus problemas.

1.8.3.3. Enfoque (Mixto): el enfoque cuantitativo, se derivara de
herramientas de investigacion como la encuesta, analisis de cifras
secundarias como: analisis de resultados  financieros

correspondientes al periodo en estudio y encuestas a empleados.
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1.8.4. POBLACION Y MUESTRA
1.8.4.1. Poblacién

La poblacion de la empresa ALCRESMA S.A., se define de un total de 150
empleados en total, se derivan del sector productor, ventas, cadena de

suministro y logistica de distribucion.

1.8.4.2. Muestra

Se toman como referente a los empleados que laboran dentro de la
empresa. Esta se deriva de un total como muestra en un total de
participantes de 96 empleados de la empresa enterados y participantes del

proceso de industria, comercializacion y venta.

Formulacion:
o 2

n, Z(1-—5°)

n=——— donde: n,= pA-py¥ | —— =
1 n, d
+
N

Dénde:

N =102 (tamafo del universo)
p=0,5% (probabilidad de ocurrencia)
n=95% (nivel de confianza) = 1.96

d = error maximo de estimacion = 0,5

Tamafio de muestra: 96 participantes

1.8.5. Técnica de recogida de datos
Se realizaran 96 encuestas al personal de la empresa ALCRESMA S.A.
OBSERVACION: Se realizaran observaciones de los procesos de la
cadena de suministros de la empresa para identificar los factores que inciden
en el mal desempefio de la cadena, se realizaran observacién por 8 dias en
los departamentos de ventas, contabilidad, industrializacion y partes de la

empresa.
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ENCUESTA: Se tomara una encuesta de entrevista personal, con 10
preguntas dirigidas en la escala de Likert para identificar los problemas que
se presentan internamente en la empresa y confirmar lo identificado en el
proceso de observacion desde la perspectiva de los empleados (Sampieri,
2014).

1.8.6. Anédlisis de datos

Se utilizara el software de confianza como lo es la herramienta Excel y los
datos se analizaran utilizando estadisticos descriptivos como frecuencias y
promedios, los mismos que seran presentados a través del uso de tablas y

figuras descriptivos.
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Capitulo 1. Analisis del entorno

1.1. Analisis PESTAL

PESTLE es un analisis que permite la evaluacion de los factores macro
del entorno de negocios de la empresa. Considera factores politicos,
econdmicos, socioldgicos, tecnoldgicos, legales y ambientales. Evalta los
factores no controlables a los que se enfrentan todas las empresas de un
pais. El proposito de este analisis es identificar las variables que puedan

estar perjudicando a la empresa (Bluier, 2016).

1.1.1.Analisis del Entorno Politico.
El entorno politico corresponde al analisis de las diferentes politicas de

gobierno en cuanto al entorno del pais, en estas se verifican las
subvenciones, politica fiscal, modificaciones internas, tratados comerciales,
estas pueden originarse dentro y fuera del pais como entorno macro y meso
(Beilharz, 2014). El resultado de este entorno, se deriva de su participacion
en el sector empresarial, el mismo que corresponde al sistema de
administracion publica en beneficio del pais, donde si el pais esta bien en
cuanto a su administracion de Estado, el beneficio a las empresas sera
sugestivo en todo aspecto.

La planificacion en el Ecuador estuvo anclada a la implementacion de los
programas de recorte estatal y a la influencia de grupos de poder
econdémico, que establecian politicas publicas favorables a sus intereses, las
que empezaron a aplicarse a inicios de los afilos ochenta. No existia un ciclo
de planificacion que estableciera procesos claros de informacion,
planificacion, inversion, seguimiento y evaluacién. La ausencia de
pardmetros técnicos para generar informacién dificultaba la identificacion de
necesidades de la poblacién. Se planificaba sobre fundamentos empiricos
de problemas sociales. Consecuentemente, no existian prioridades legitimas
de inversién que respondieran a objetivos nacionales de desarrollo. Al no
concebir la planificacion como un ciclo, dificilmente se podia realizar el
seguimiento y evaluacion a las politicas aplicadas.

Este sector carecia de estructura clara en sus procesos, normativa,

instrumentos e institucionalidad. Esto tuvo como efecto una planificacion
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inercial, reactiva y sin una vision estratégica de pais. La desarticulacion entre
la planificacion del Gobierno Central y la de los gobiernos locales; la
ausencia de una vision de largo plazo que orientara la planificacion en
mediano y corto plazos; la separacion entre planificacion e inversion y la falta
de procesos participativos que legitimaran la planificacibn nacional,
generaron procesos e instrumentos con perspectivas diversas, con una
proyeccion tendencial sobre los problemas que aquejaban a la realidad del
pais. De esa manera, primd una planificacion centrada en los instrumentos
de corto y mediano plazos, que minimizaba los resultados, de caracter
exclusivamente institucional y carente de vision estratégica nacional.

Una vez solucionado dichos factores, el Gobierno actual, mantiene
multiples acuerdos comerciales, estos han ido creciendo en el afio 2017
continua en el afio 2018, donde se retoman las relaciones comerciales con
Estados Unidos, se intensifican las relaciones comerciales con la India como
actualidad comercial, se mantienen los acuerdos comerciales firmados con
la CAN (1969), México (1987), Cuba (2000), MERCOSUR, Chile (2010),
Guatemala (2013), Unién Europea (2016), El Salvador (2017) y, Nicaragua
(2017) y 2018 el Acuerdo de Asociacion Econdmico Inclusivo entre la
Republica del Ecuador y Los Estados AELC (Islandia, Principado de
Liechtenstein, Reino de Noruega y la Confederacién Suiza) (Comercio
Exterior, 2018)

Los beneficios estan dirigidos a constructoras e inmobiliarias que ejecuten
proyectos de viviendas de interés social (VIS); es decir, con precios de venta
de hasta USD 40 000 (EL COMERCIO, 2018). El primer incentivo, de
caracter tributario, es la devolucién del IVA por la compra de bienes y
servicios empleados para el desarrollo del proyecto inmobiliario. ElI segundo
incentivo es tarifa 0% de IVA a los servicios de construccion; se aplicara a
proyectos calificados como VIS. Por ejemplo, para la contratacion de
profesionales como ingenieros, arquitectos.

El tercero es la simplificacion de tramites, en los casos que requiera la
aprobacion municipal para la construccion o edificacion de VIS.

En cuanto al panorama politico en Ecuador, el cuestionamiento existente,
tanto en el tipo de aplicativos del COOTAD (Cddigo Organico de
Ordenamiento Territorial) y uso del suelo que establece parametros
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contractuales donde la empresa ALCRESMA S.A., al comprar sus predios,
identificé para que adquiria el mismo para realizacion de un galp6én de
almacenaje de productos de construccién, esto es correcto, pero en la
actualidad por la zona donde se encuentra no cumple con lo que el
Ordenamiento Territorial estipula en sus articulos, asi la zona en sus inicios
pudo ser algo industrial, pero Guayaquil ha ido creciendo y se estan defiendo
sectores poco probables de extensién ciudadana con viviendas en los
préximos 10 afios, lo que esta afectando el lugar de sitio de la empresa
como tal. Ante esta situacion, solo se ha aportado dentro de las
subvenciones a pretender obtener y tener la injerencia de los GAD
Municipales cantonales de mayor proporcion econémica, donde de adquirir
mayor injerencia en los GAD Municipales estos, derivan nuevas ordenanzas,
estos aportan al incremento de intereses por uso de suelo, aporte el régimen
tributario en mayor proporcion, desagregacion de suelos para aporte
ciudadano, de esta forma la industria podria verse afectada en el desarrollo
empresarial, al mantener problemas en su cadena de suministros y su
rentabilidad no es favorable, con este tipo de injerencias su estabilidad se
veria afectada directamente al tipo de liquidez que esta presenta.

En cuanto a politicas fiscales, las Administraciones publicas realizan dos
funciones principales; redistribucién de la renta y de la riqueza a través de
impuestos, transferencias y produccion de bienes y servicios (Diaz, 2014).
Bajo esta orientacion, la politica fiscal consiste en la determinacién de los
ingresos y gastos publicos para conseguir objetivos de eficiencia,
redistribucién y estabilizacién.

Por consiguiente, el manejo fiscal es una herramienta de estabilizacion
econOmica. Entender como el gasto publico y los impuestos afectan a la
produccién y al empleo de un pais, es una de las principales interrogantes
gue se deben determinar en el territorio, se deben entender como los efectos
multiplicadores de ciertas variables fiscales, talos como la inversién. La
politica fiscal es un elemento que el Estado ecuatoriano puede controlar para
moderar las fluctuaciones y estabilizar la economia.

Estos incentivos repercuten de manera directa en la empresa debido a

que, la reduccién de interese, beneficiaria a la empresa, incrementando su
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posicion comercial ante el incremento del volumen de ventas de la empresa
ALCRESMA S.A. de manera positiva.

Se entiende que el sector de comercial de maquinaria y equipo, asi como
el de servicios bajo de lo que fue el afio 2017 en el mes de mayo a lo que
refiere el mes de mayo de 2018, situacion que se ve afectada por el uso
tradicional de comercio y ventas de estas empresas, sin aprovechar el sector

tecnoldgico como tal.

1.1.2. Analisis del Entorno Econdmico.

En entorno econdmico, corresponde al andlisis de los (1) ciclos
econdémicos, (2) las politicas econémicas del gobierno en cuanto a todo el
territorio, (3) el tipo de interés y condiciones de crédito, (4) los factores
macroecondmicos propios de cada region o pais del (4) tipo de cambio o (5)
nivel de inflacién, han de ser tenidos en cuenta para la definicibn de los
objetivos econdmicos de la empresa (Diaz, 2014).

La planificacion en el Ecuador parte de un nuevo marco normativo que
garantiza un Estado de derechos, de justicia social y territorialmente
equitativo. La Constitucion (Asamblea Nacional Constituyente, 2008), el
Cdbdigo Organico de Planificacién y Finanzas Publicas, el Cédigo Organico
de Organizacion Territorial, Autonomia y Descentralizacién, entre otros, han
marcado las bases legales para la planificacion nacional y descentralizada.
Este marco normativo contribuyé a la recuperacién de la rectoria por parte
del Estado y el fortalecimiento de las capacidades institucionales de las
entidades para liderar y gestionar nacionalmente. Esto beneficia a la
empresa, porque de no derivarse incremento acorde al marco normativo, en
cuanto a pagos por impuestos y aporte al régimen tributario la liquidez de la
empresa corresponderia a generar aspectos positivos en su sostenibilidad.

La Constitucion fortalece el rol del Estado en la garantia del ejercicio de
los derechos constitucionales y en la economia, a través de una adecuada
planificacion. Reconoce como régimen de desarrollo al “conjunto organizado,
sostenible y dinamico de los sistemas economicos, politicos, socio-culturales
y ambientales, que garantizan la realizacién del buen vivir, del sumak
kawsay” (Asamblea Nacional, 2008, Art. 275).
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Por su parte, el Cédigo Organico de Planificacion y Finanzas Publicas
articula el Sistema Nacional Descentralizado de Planificacion Participativa
con el Sistema Nacional de Finanzas Publicas. Regula el ejercicio de las
competencias en este ambito y el ejercicio de la politica publica en los cuatro
niveles de gobierno: nacional, provincial, cantonal y parroquial; establece los
instrumentos de planificacion  del gobierno  desconcentrado vy
descentralizado, como son el Plan Nacional de Desarrollo, los Planes de
Desarrollo y Ordenamiento Territorial; asi como instrumentos para la
inversion publica. Este tipo de regulaciones beneficia al sector industrial,
esto se deriva del &mbito de politicas publicas en beneficio al sector privado
dentro del territorio del cantén Guayaquil

En Ecuador, la construccion es uno de los sectores mas dinamicos de la
economia y ha experimentado un crecimiento continuo desde la década de
los ochenta. Es uno de los motores del aparato productivo e influye directa o
indirectamente en multitud de industrias. Entre ellas estan los proveedores
de insumos, equipamientos y maquinarias, estas ultimas mas innovadoras.
Ya sea en la construccion de carreteras, puentes, aeropuertos, hospitales,
edificios departamentales o planes habitacionales, el uso de equipos y
maquinarias es cada vez mas necesario, sobre todo en la actualidad, pues
se prioriza mas el tiempo, calidad y costo dentro de los rubros al momento
de realizar un proyecto constructivo (Del Campo, 2017). Esto tiene una
incidencia directa en nuestro proyecto puesto que, si la industria de
construccion mejora, existira una mayor demanda potencial para la venta o
alquiler de las lineas de productos con las que cuenta ALCRESMA.

Tabla 1.

Actividades Econdmicas efectivas

Actividad Muestral Expandido
Economica Absoluto Relativo Absoluto Relativo
Nacional 3.601 100% 12.561 100%
Comercio 1.457 40.46% 6.426 51.15%
Industria 730 20.27% 1.742 13.87%
Minas y 311 8.64% 943 7.51%

construccion

Transporte oy 185 5.14% 709 5.65%
almacenamiento

Otros 918 25.49% 2.741 21.82%

Nota: Actividades economicas efectivas, tomado de (INEC, 2018)

34



El Sistema de Finanzas Publicas (Sinfip) se crea para gestionar en forma
programada los ingresos, gastos y financiamiento publicos, con sujecion al
Plan Nacional de Desarrollo. El sistema comprende las normas, politicas,
instrumentos, procesos, actividades, registros y operaciones que las
entidades y organismos del sector publico, deben gestionar para el uso
eficiente de los recursos publicos. La rectoria del sistema lo ejerce el
presidente de la Republica, a través del Ministerio de Finanzas. Aporte
sustancial para la empresa, donde al haber administracion eficiente el sector
financiero podra beneficiar con apalancamiento al sector industrial en el caso
que este lo requiera.

Todo el proceso a nivel macro, beneficia a la empresa, pero en cuanto al
tipo de crédito comercial, este al ser un entorno micro, perjudica a la
empresa, por derivar esta estrategia como lineamiento estratégico de
negociacion, son muchos los clientes, que a pesar de estar econémicamente
activos en base a los procesos de administracion publica y econdmica,
prefieren solicitar créditos por la compra o alquiler de las maquinarias, lo que
no deriva una buena participacion de sostenibilidad de la empresa en su

desarrollo.

1.1.3. Anélisis del Entorno Social.

El entorno social, se genera en base a los grupos de estratificacion, esto
conllevan a verificar el tipo de aporte del Estado a la ciudadania sobre la
evolucion de la poblacion, densidad de poblacién, tasa de natalidad y
mortalidad, evolucion migracién e inmigracion, Nivel de educacién, Valores
sociales, morales y éticos (Bluier, 2016).

Desde la perspectiva territorial, el Codigo Organico de Organizacion
Territorial, Autonomia y Descentralizacion (COOTAD) establece la
organizacion politico-administrativa del Estado, con el fin de garantizar su
autonomia politica, administrativa y financiera. Ademas, desarrolla un
modelo de descentralizacién obligatoria y progresiva a través del Sistema

Nacional de Competencias, la institucionalidad responsable de su
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administracion, las fuentes de financiamiento y la definiciébn de politicas y
mecanismos para compensar los desequilibrios en el desarrollo territorial
(Ministerio de Finanzas, 2017, Art. 1).

Hasta el 2015, la posicion relativa de Ecuador con respecto de Ameérica

Latina mejor6 considerablemente en todos estos indicadores.

M Dimension Vivienda
M Dimension Educacion
kd Dimensién Econdmica
kd Dimensién Bienes

M Dimensidn Tecnologia

B Dimension Habitos de consumo

Figura 2. Dimensionamiento del entorno social de Ecuador. Tomado de Ecuador en Cifras

En la situacion actual de la vivienda en Ecuador, el 45% de los 3,8
millones de hogares ecuatorianos habitan en viviendas inadecuadas. Este
namero contabiliza al 36% de hogares que sufren déficit cualitativo, y al 9%
de los hogares que sufren déficits cuantitativos. Los 1,37 millones de
hogares con déficit cualitativo residen en viviendas cuya tenencia es
insegura, construidas con materiales inadecuados, con carencia de servicios
sanitarios basicos, o con problemas de hacinamiento. Los 342.000 hogares
con déficit cuantitativo comparten su vivienda con uno o mas hogares, o
viven en unidades de vivienda improvisadas.

Si bien el déficit de vivienda afecta a los hogares de todos los quintiles de
ingreso, su incidencia es mayor en los hogares mas pobres y vulnerables.
Entre los hogares de los dos quintiles con menores ingresos, este déficit
alcanza el 67%, (53% cualitativo y 14% cuantitativo). Entre los hogares mas
vulnerables de este grupo, aquellos cuya jefa de hogar es mujer, con
miembros con discapacidad, o con tres 0 mas menores de edad a su cargo,
el déficit es aun mayor y supera el promedio del pais en su conjunto por dos

puntos en los hogares con jefatura femenina; seis puntos en los hogares con
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miembros con discapacidad; y ocho puntos en los que cuentan con tres o
méas menores de edad a su cargo. Entre los dos quintiles de menores
ingresos, es en los hogares rurales donde la vulnerabilidad es mas evidente
(MIDUVI, 2018).

La incidencia del déficit de vivienda varia también segun la localizacién de
los hogares. Mientras que en las areas urbanas el 37% de los hogares
habita en viviendas inadecuadas, este numero llega al 60% en las rurales.
La dispersion geografica de las viviendas rurales ha generado una elevada
carencia de servicios basicos. ElI 55% de los hogares rurales carecen de
conexion a una red de agua, y el 80% no cuentan con un sistema cloacal
apropiado. Finalmente, el mapa del déficit de vivienda del pais repite el de la
distribucion de la poblacion total, con el 80% de los hogares localizados en
seis provincias: El Oro, Esmeraldas, Guayas, Los Rios, Manabi y Pichincha
(INEC, 2018).

El déficit de vivienda en Ecuador afecta hoy a mas de 1,7 millones de
hogares. La causa principal es la asequibilidad de la misma. Es decir, estos
hogares carecen de la capacidad econdémica para acceder a una unidad de
vivienda adecuada o a créditos hipotecarios para tal fin. Esto se explica por
la disparidad entre ingresos de los hogares y los costos de la vivienda. Un
hogar ecuatoriano promedio necesita ahorrar 41 sueldos mensuales para
comprar una vivienda tipo. Para los hogares de los dos quintiles mas pobres
la brecha se amplia ain mas, necesitando ahorrar 70 sueldos para acceder
a una vivienda adecuada en condiciones de mercado (INEC, 2018).

Segun construccion Latinoamérica, en el 2018 se proyecta casi 10.000
kilometros de mantenimiento y desarrollo vial en todo el pais, asi el gobierno
actual, se encuentra en labores de gestion segin modelos de desarrollo para
vias, puertos y aeropuertos, a su vez, que intenta encontrar inversion
nacional y extranjera para solventar y sostener las diferentes obras viales
posiblemente a generarse.

Durante 2017 destacO el desarrollo del Plan Vial Azuay, con seis
proyectos viales, que alcanzan mas de 560 kildbmetros, con una inversion de
U$300 millones, en su primera etapa. Ademas, se inicio la construccion del
Puerto de Aguas Profundas de Posorja concesionado a DP Word; la

rehabilitacion y ampliacion del Muelle Internacional 2 del Puerto de Manta y
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el dragado del Puerto de Esmeraldas. Guayaquil cuenta ya con su Plan de
Desarrollo Portuario que incluye la construccién del Quinto Puente sobre el
Rio Guayas, un corredor vial de 44 kilometros, la mejoria de astilleros y la
creacion de bodegas para la logistica portuaria (INEC, 2018).

En mantenimiento vial, se destinaron U$192 millones provenientes de un
crédito del Banco de Desarrollo de América Latina para la conservacion vial
de 1.183 kilbmetros en las provincias de Napo, Orellana, Manabi,
Chimborazo, Esmeraldas, Cafiar, Azuay y Guayas. También se iniciaron
trabajos en la carretera E35, que conecta Imbabura, Pichincha y Cotopaxi,
incluyendo la terminacion de la circunvalacion de Otavalo y pasos
peatonales en los puntos determinados con mayor accidentabilidad. La
inversion supera los U$18 millones, mientras que, para mejorar la vialidad en
el sur del pais, especificamente para el corredor vial Rio Siete-Huaquillas se
destinaron US$23 millones. Ademas, se logré el financiamiento definitivo
para el Tranvia de los Cuatro Rios de Cuenca, por US$277 millones (INEC,
2018).

Segun lo anterior, el sector de construccién es importante, siendo este el
que dignifica y genera sostenibilidad a las empresas que comercializan
maquinaria y alquilan las mismas como un servicio adicional al incremento
de ingresos mensuales, estos derivan a que este sector, pueda generar
empleo a diferentes jefes de hogar, lo que implica que el beneficio
contractual de cada familia sea procedente del sector manufacturero de
equipos y maquinaria para construccion, lo que indica que mientras el jefe de
hogar tenga educacion sera siempre lo primero que se oriente a que la lista
este en primer lugar, lo segundo corresponde al tipo de vivienda y afiliacion
al seguro privada, disponibilidad del servicio de internet, y otros, esto
generado como los estratos de vida comuan, si este sector industrial no
existiera, los indices sociales de vida no existieran de la forma en la que

existen en la actualidad.
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Nivel de educacién del Jefe del hogar 7
Tipo de vivienda s———— 59
Afiliacién al seguro privado ————— g5
Disponibilidad servicio de internet —— /g
Tenencia de computadora portétil  esss——— 39
Tipo de servicio higiénico —— 38
Numero de televisores a color ss——— 34
Tenencia de refrigeradora messsm= 30
Registro a una red social e 28
Uso de internet en los Gltimos 6 meses e 26
Tenencia de lavadora s 18

Nimero de vehiculos de uso exclusivo del hogar s 15
- 12

Compra de vestimenta en centros comerciales m 6

Figura 3. indice de variables sociales con respecto al tipo de aporte de la industria de

maquinaria y servicio de alquiler.

1.1.4. Andlisis del Entorno Tecnologico.

El entorno tecnoldgico conlleva a verificar en su andlisis, si este promulga
la innovacion de las TIC, la inversion en I+D, el tipo de promocién del
desarrollo tecnologico que llevard a la empresa a integrar dichas variables
dentro de sus estrategias competitivas y sobre los cambios tecnoldgicos
futuros (Josefa et al, 2016).

La tecnologia no es el desarrollo vital de las empresas que comercializan
y a la vez alquilan maquinarias, estan no estan sujetas al uso de la TIC como
tal, por tal efecto se da por casualidad el uso de la tecnologia actual y de las
tecnologias de la comunicacién, esto derivado porque hasta el afio 2015 el
incentivo particular y social a cada hogar y sector emprendedor era
impulsado por las politicas econémicas del pais, pero a raiz de la caida del
petréleo estas fueron disminuyendo en cuanto al uso del computador y
sistema tecnoldgico en uso de herramientas de comunicacion, situacion que
se congelo hasta el afio 2016, para el mismo afio, los usuarios iniciaron la
compra de artefactos electronicos como computador portatii aumentando
0.09% en comparacion con el uso de computador portatil (Kalpakjian &
Schmid, 2015).
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Figura 4. Variable de la situaciéon de uso de tecnologia como el computador de escritorio y

portatil, Tomado de (INEC, 2018)

En 2016, el 52,4% de la poblacion mayor de 5 afios utilizé computadora,

13,7 puntos mas que en el 2012. En el area rural el incremento es de 14,9

puntos mas que en el 2012.
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Figura 5. Porcentaje de personas que utilizan computadora por area, tomado de INEC 2018

El 78,9% de los jovenes entre 16 a 24 afios que utilizaron la computadora

en el ultimo afo, le siguen los menores entre 5 a 15 afios con el 63,4% de su

poblacién. Pero el empresario comun entre la edad de 25 a 44 afios, no

registra mayor aporte del uso del computador, lo que indica que a pesar que

este se encuentre utilizando redes sociales, correos electrénicos, Instagram

y otros medios de comunicacion masiva, la empresa tendra solo resultados a

medias y no hayan intentado o investigado sobre cémo aprovechar las TIC
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para poder promocionar su empresa, incrementar las ventas, ante esta
situacién las personas con el paso del tiempo han ido perfeccionando el uso
del ser vicio de internet sin importar el distribuidor del servicio, entonces

porque este grupo de empresas no superan este problema (Cheng, 2014).
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Figura 6. Porcentaje de personas que han incrementado el uso del internet en los Gltimos
afios segun el INEC. (INEC, 2018)

potencial que el internet demuestra en cuanto a incrementar ventas,
promocionar la empresa y capacitar a todos los seres humanos que son

parte de la empresa.

. (T T as . my
- S T e— B e
BN . L L - SE
20 T S T o )
S T T Ew T e
S (T T aw e
S T T ww |y
- .
S oone (T TS T o )
T
o EEEETEETTETT wes T )
B . L
B o L T <
B s e R <~ P
2
oo T T aes W)
S o (T )
o S T s )

@ Ottener mformaciin B COMmuncacon en general # Educacdn y aprendizaje @ Rarones de trabajo tro

Figura 7. Uso del Internet por area, tomado de INEC 2018 ENEMDU 2012-2016.
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1.1.5. Analisis del Entorno Ambiental.

El entorno ambiental o ecolégico, se establece acorde al tipo de
proteccion ambiental, regulacion sobre el consumo de energia y el reciclaje
de residuos, si la industria de este entorno puede analizar los parametros
preocupantes que la empresa genere en cuanto al ambiente que la rodea y
su consideracion en resguardo y proteccion acorde a las leyes que rigen en
la actualidad (Anaya, 2015).

En cuanto a proporcionar informacién precisa y fiable de las principales
caracteristicas ambientales y econOmicas de las empresas tales como:
gestiéon ambiental, oferta y utilizaciéon de bienes y servicios de los diversos
sectores que constituyen la actividad industrial de la economia del pais. Se
generan un analisis de los siguientes parametros (Li, 2014).

A nivel de secciones econdémicas de la ClIU-4, las empresas a pertenecen

a las siguientes ramas:

e |Industria: Esta actividad es fundamental dentro de la economia. Se
hace referencia al proceso mediante el cual se transforma una
materia prima en un producto para uso final o que servira de insumo a
otros procesos productivos. Dada la importancia de este sector en el
desarrollo de un pais, es de vital importancia revisar los aspectos que
lo caracterizan, mas aun cuando es una actividad con un alto valor
agregado y que forma parte de los planteamientos que se dan en

relacion al cambio de la Matriz Productiva. (Berumen, 2015)

e Minas y construccion: Segun el Diario la Republica de Ecuador, indica
que ecuador proyecta 4.500 millones de délares de inversion gracias
a proyectos mineros en construccion en los proximos 4 afios (lllescas,
2018).

e Comercio: El BCE, indica que durante el tercer trimestre del afio 2017
el PIB en valores corrientes alcanzé USD 25.834 millones. Mientras el
PIB en Valores constantes se ubicO en USD 17.893 millones, el
resultado es del 3.8% de crecimiento econdémico, esto debido a que el
comercio a nivel nacional registrar una variacién de incremento de

3.6% anual (INEC, www.ecuadorencifras.gob.ec, 2018).
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e Transporte y almacenamiento: Ademas de generar, empleo en el
pais, este ha evolucionado entre un 6.3% a 9.1% en las estimaciones
del 2017. Este resultado se refleja la medida en la que el sector ha
sido aun mas dinamico que la economia en su conjunto (EKOS,
2018). De igual forma, su desempefio también se relaciona con la
evolucién de otras actividades.

El articulo 361 de la Constitucion de la Republica del Ecuador ordena que:
“El Estado ejercera la rectoria del sistema a través de la Autoridad Sanitaria
Nacional, serd responsable de formular la politica nacional de salud, y
normard, regularq y controlara todas las actividades relacionadas con la
salud, asi como el funcionamiento de las entidades del sector.”

El articulo 6 de la citada Ley organica de Salud establece entre las
responsabilidades del Ministerio de Salud Publica: “(...). Regular y realizar el
control sanitario de la produccion, importacion, distribucion, almacenamiento,
transporte, comercializacién, dispensacion y expendio de alimentos
procesados, medicamentos y otros productos para uso y consumo humano;
asi como los sistemas y procedimientos que garanticen su inocuidad,
seguridad y calidad; (...); 30. Dictar, en su ambito de competencia, las
normas sanitarias para el funcionamiento de los locales y establecimientos
publicos y privados de atencion a la poblacién (...) (Ministerio de Salud
Publica, 2018)

1.1.6. Analisis del Entorno Legal.

En entorno legal, corresponde al analisis de si las empresas de la
industria, mantienen actualizadas sus licencias de funcionamiento, de las
leyes sobre el empleo, derechos de propiedad intelectual, leyes de salud y
seguridad laboral y de los sectores protegidos o regulados, de la
participacion de la empresa en la industria sobre el aporte sostenible bajo los
aspectos legales (Krishna, 2017).

Partiendo de la Resolucion 1260 de la CAN del 21 de agosto de 2012
“Disposicion Técnica para la Transmision de Datos de Estadisticas de PYME
de los Paises Miembros de la Comunidad Andina”, lo que identifica el tipo de
empresa de la que se habla en el problema y se refiere al tema de estudio

(INEC, www.ecuadorencifras.gob.ec, 2018).
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Tabla 2

Tamafio de empresas

Cadigo Clasificacion  Personal Ingresos Margen Comercial

asignado de las ocupado (Comercio)

para las empresas

empresas

1 Pequeia 10 a 49 USD 100.001 -Usb
empresa 1.000.000

2 Mediana 50 a 199 USD 1°000.001 -USD
Empresa 57000.000

3 Grande 200 en USD 5°000.001 En adelante
Empresa adelante

Nota: Tamafio de empresas, tomado de (Puig, 2014)

La Constitucidn de la Republica del Ecuador manda: “Art. 32.- La salud es
un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion se vincula al ejercicio
de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacion, la
educacion, la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes
sanos y otros que sustenten el buen vivir. Para este proyecto, la ley del Art.
32, concuerda con el proceso de mantener seguridad social para el grupo de
empleados de la empresa, del cuidado del ambiente en cuanto al tipo de
residuos, y basura industrial que se esté generando por ensamblaje de
magquinaria y se pueda estar incurriendo a contaminacion del ambiente en la
actualidad, y del buen vivir tanto ciudadano por sus residencias ubicadas en
la zona y de la mano obrera por el cumplimiento de sus derechos.

El articulo 134 de la Ley Ibidem dispone que la instalacion,
transformacién, ampliacion y traslado de plantas industriales, procesadoras
de alimentos, establecimientos farmacéuticos, de produccion de bioldgicos,
de elaboracion de productos naturales procesados de uso medicinal, de
produccion homeopaticos, plaguicidas, productos dentales, empresas de
cosmeticos y productos higiénicos, estan sujetos a la obtencion, previa a su
uso, del permiso otorgado por la Autoridad Sanitaria Nacional.

Mediante Decreto Ejecutivo No. 1290 publicado en el Registro Oficial No.

788 de 13 de septiembre de 2012, se cred la Agencia Nacional de
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Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria — ARCSA, estableciéndose en el
articulo 10, numeral 6 como una de sus responsabilidades la de emitir
permisos de funcionamiento a los establecimientos sujetos a vigilancia y
control sanitario establecidos en la Ley Organica de Salud, exceptuando
aquellos de servicios de salud publicos y privados. Al estar la empresa
ALCRESMA S.A., suscrita en la Super Intendencia de compafiias, esta debe
cumplir con todos los requisitos de funcionamiento afio tras afio, para
conjeturar su estabilidad empresarial y sostenibilidad de la misma.

Sobre los derechos del trabajador, la ley de inclusiébn basada en los
articulos 115 y 116 generados en el Cddigo de Trabajo derogados
tacticamente por los dispuesto en el art. 94 de la Ley de trasformacion
econdémica del Ecuador, que en su inciso sexto, establecer que al partir de
esta ley, la bonificacion complementaria y la compensacion por el
incremento del costo de vida, pasara a denominarse componente salarial en
proceso de corporacion a las remuneraciones, y se refieren a lo que aludan
como bonificacién salarial. Competencia que le establece a la empresa
cumplir con sus empleados de forma satisfactoria para los directivos de
Alcresma y de la mano obrera y profesional de la empresa como tal.

Sobre la Propiedad Intelectual, esta en el Art. 1. Indica que el Estado
reconocera, regulara y garantizara la propiedad intelectual adquirida de
conformidad con a la ley, las decisiones de la Comisién de la Comunidad
Andina y los convenios internacional vigentes en Ecuador. Este tipo de ley,
se mantiene porgue relaciona a la empresa en la industria, donde sus
negociaciones con proveedores internacionales, para esto el tipo de
maguinaria tiene entre sus beneficios adaptaciones y otros procesos que
permiten identificar en gran parte el producto ofertado por la empresa,
haciendo de esto un reconocimiento intelectual, de esta manera se puede
registrar como el mismo en beneficio de ALCRESMA.

Sobre la seguridad laboral, el Art. Indica que, el Seguro obligatorio forma
parte del sistema nacional de seguridad social, y como tal, su organizacion y
funcionamiento se fundamentan en los principios de solidaridad,
obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, subsidiariedad vy

suficiencia.
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1.2. Las 5 fuerzas de Porter
Segun el detalle empresarial sobre las fuerzas de Porter, ésta ha

contemplado en el andlisis exploratorio de las empresas, donde se analizo el
sector corporativo de competencia se genera en cinco puntos importantes,
Barreras de entrada a la industria, sustitutos, tipo de poder de negociacién
de compradores, poder de negociacibn de proveedores, poder de
negociacion con los clientes.

Esta herramienta sirve para que las empresas puedan entender de forma
adecuada la estructura de la industria donde participa de tal manera formular
estrategias que le permitan obtener una posicion beneficiosa y menos
vulnerable frente a la competencia (EPUB, 2016).

1.2.1. Rivalidad de la industria

La industria de maquinaria pesada y la construccién, van de la mano,
siendo este tipo de maquinaria la que cubre una gran extension de
necesidades desde la mas pequefas hasta la mas grande, la ejecuciéon de
obras permite que este tipo de mercados sea reconocido por cada empresa
constructora y se generen créditos importantes para todos los involucrados
en la vivencia del mismo, segun datos del Instituto de Estadisticas y Censos
(INEC), indican que las mayores provincias con mayor movimiento de
compra, venta y alquiler de equipos y de maquinarias para la construccién
son Guayas, Pichincha, ElI Oro y Azuay. Ademas, detallan cuéles son las
magquinas y equipamientos mas empleados en la actualidad, siendo estas:

HORMIGON: Mixers, concreteras, mezcladoras autocargables,
alisadoras, vibradores eléctricos y a gasolina, dumpers, reglas vibratorias y
amarradoras.

COMPACTACION DE SUELOS: Vibroapisonadores, planchas
compactadoras, planchas reversibles y rodillos.

DEMOLICION Y CORTE: Cortadoras de hormigon, acanaladoras,
matrtillos rompedores, dobladoras y cortadoras de hierro.

ELEVACION: Gruas torre, grias sobre camion, elevadores tipo pluma y
de caballete, y montacargas de obra.

EQUIPOS ESPECIALES: Tanques especiales y silos.

OTROS: Torres de iluminacién, bombas de agua, etc.
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CARROCERIAS DE CARGA: Tolvas (hardox — acero), plataformas
elevadoras, gruas plataformas auto-cargables, tanqueros, furgones,
remolgques (cama baja y alta), cajones metalicos, y unidades de rescate o
apoyo (INEC, Precios de la COnstruccion, Compr ay Venta de equipos,
maquinaria y alquier, 2018).

La industria de Maquinaria pesada para el sector construccion y otros de
comercio, se deriva de un total en la Provincia del Guayas, de 158
empresas, entre estas empresas, que dedican sus esfuerzos a vender y al
alquiler de las mismas, se reduce a un total de 32 empresas, las mismas que
establecen servicios dentro de la ciudad de Guayaquil y ciudades cercanas
en Provincias cercanas (Garcia, 2018). Esta clase de fuerza es media, se

puede tomar como un llamado de atencion ante el riesgo comercial.

1.2.2. Barrera de entrada a la industria, competencia futura

Ante la participacion de nuevos participantes de la industria, estas traen
consigo capacidad nueva y el deseo de ganar cuota de mercado, teniendo
COmo consecuencia, que se ejerza presion en los precios, costos y la
inversion necesaria para competir. La amenaza ante la barrera restringe la
rentabilidad potencial de una industria.

En otras palabras, evalla las ventajas, facilidades y oportunidades que le
dan fuerza, que benefician o ayudan a cualquier empresa promotora o
promotor que quiera introducirse al sector. Un mercado es atractivo para
nuevos participantes cuando las barreras de entrada son faciles de
traspasar, 0 sea, cuando estos pueden obtener recursos para asi tomar
control de una parte del mercado (EPUB, 2016).

Para el analisis de dicha fuerza se tomaron en cuenta pardmetros tales
como: la facilidad para ingresar al sector, las politicas de gobierno que
afectan de alguna forma a los nuevos integrantes; la inversidn necesaria
para ingresar al sector; los costos fijos que envuelven al sector: la relacién

proveedores-nuevos clientes y la facilidad de innovar dentro del sector.
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Figura 8. Nuevos competidores, facilidad de acceso al sector, tomado de (EPUB, 2016)

Para entrar en la industria de maquinaria pesada para el sector de la
construccion. Se necesita un minimo de capital de 1.000.000, si la empresa
generara maquinaria pesada para el sector de construccion nueva, para el
capital de inversion de maquinaria pesada para este fin, de caracter usada,
esta corresponderd un minimo de 550.000 mil dolares, entre permisos y
licencias de funcionamiento, el capital aumenta 0,5%, donde no es tan facil
ingresar al tipo de industria, si no cuenta con garantias para empleados,
talento humano profesional, y estrategias de mercado (Barba, 2017).

Segun el inversor, este de mantener capital requerido ya sea por
préstamos a instituciones financieras, asociacion, deberan conocer y
estudiar el mercado inicialmente para determinar si la idea de
emprendimiento es favorable o no, generando asi una oportunidad o una
amenaza, segun el estudio de mercado y sus resultados. El tipo de fuerza es

alta por el intervalo de inversion inicial para ingresar al tipo de industria.

1.2.3. Sustitutos (competencia indirecta)

Un producto sustituto desempefia la misma o similar funcion que un producto de la
industria, pero con medios diferentes. Esta genera una alta amenaza de ingreso de
productos sustitutos a la industria, limita la rentabilidad y disminuye las potenciales
ganancias porgue se pone un techo a los precios.

La fuerza del producto sustituto que conlleva a verificar a los competidores analiza el

nivel de rivalidad del sector. En otras palabras, qué cosas crean o aumentan la
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rivalidad entre las compafiias que forman parte del sector. Parametros como
el posicionamiento de los competidores, los costos fijos que envuelven al sector, que
tantos competidores hay, si hay o no guerra de precios, entre otras cosas son los que
definen el nivel de rivalidad del sector comercial de maquinaria pesada y alquiler de la
misma. (EPUB, 2016)

Ademas, se toman en cuenta las situaciones que hacen dificil la salida del
sector. Este tipo de fuerza varia segun la clase a la cual se dirige el sector.
La clase con el comportamiento mas variable es del de clase baja ya que
varia de forma general. El aspecto que mas rivalidad produce, en todas las
clases, es la presencia de grandes empresas compitiendo.

Presencia de

Grandes
Empresas
Barreras de - 3,96 - Diferencia en el
Salida . Producto
— fatit Facilidad de
Presencia 2.01 .
Extraniera Aumentar
. 2.71‘ 2.29 Produccion
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Clientes  Cambio
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Crecimiento s - Hacmamiento
e 3.51 Nivel de

Costos F1j0s AR

’ Concentracion

Figura 9. Rivalidad entre competidores, tomado de (EPUB, 2016)

El tipo de competidores sustitutos se derivan directamente del nivel macro
del pais, y de la administracion interna del territorio donde la empresa ejerce
funciones, para esto los competidores sustitutos imponen un teco al precio
gue las empresas pueden practicar, entre estos competidores, se
encuentran los proveedores de materia prima y servicios, asi como del tipo
de negociacion que los clientes mantienen en cuanto al nivel o volumen de

compras del producto de la empresa, se considera esta fuerza como alta, ya
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gue genera un riesgo importante a la industria que necesita de proveedores

de materia prima para la continuidad del negocio.

1.2.4. Poder de negociacion de clientes

Los principales clientes de ALCRESMA S.A., se derivan de las empresas
constructoras, intermediarios del sector inmobiliario privado, ingenieros en
subcontratacion de maquinaria pesada, de los intermediarios del sector
publico.

La fuerza que poseen los compradores en el sector representa la segunda
fuerza de mayor importancia en el sector de la promocion de maquinaria en su sistema
de ventas y alquiler. Esto se debe, principalmente, al poder econémico que
representa para el sector, porque, obviamente, no existiria un sector si no
fuera por un cliente como es tipico en todos los sectores de produccion
(EPUB, 2016).

El factor que concieme a la sensibilidad que muestra el comprador ante los precios
es el principal aspecto que les da fuerza a los compradores. El grado de la
gran inversion que esta efectuando, hace que cualquier cambio en el costo
sea importante para €él. En este caso el comprador de ALCRESMA se
caracteriza por ser otras empresas que se dedicas ademas del sistema
comercial en venta de maquinaria pesada al alquiler de la misma.

Esto le brinda fuerza para poder interactuar con los promotores y conseguir
menores precios por medio de acuerdos de pago segun el proyecto o tipos
de proyectos a generar en beneficio del sector construccion y de la empresa
gue comercializa este tipo de maquinaria y a su vez genera el servicio de
alquiler como opcién para quienes no pueden y no quieren comprar (EPUB,
2016).

Estos cambios se podrian ver reflejados en un significativo porciento de
rebaja para el comprador. Esta fuerza esta totalmente dominada por el
aspecto econdémico, por ende, todo gira en torno al dinero. Segun lo
dicho anteriormente, la adquisicion de una maquina para el sector de la
construccion, el tipo de inversion, denominando se estd mantiene una alta
inversion econdmica o se puede fraccionar por tipos de socios.

Los clientes tienen un alto poder de negociacion, se apropian de mas

valor forzando bajadas de precio, demandando mejor calidad y mas
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servicios, e impulsando la competencia entre los participantes de una
industria, causando una disminucion en la rentabilidad (EPUB, 2016).

Un grupo de clientes de una industria tiene alto poder de negociacion si:

e Hay pocos compradores o cada comprador realiza compras en un
volumen alto comparado con el tamafio de las empresas de la
industria.

e Los productos que ofrece la industria no estan diferenciados o se
encuentran estandarizados.

Este tipo de negociacion es favorable para la empresa, siendo segun
su analisis, el tipo de negociacion donde la empresa puede establecer
sus estrategias de ventas y aplicar lineamientos de negociacion que
permitan a través del cliente visualizar beneficios ante la compra de la
maquinaria.

Este tipo de fuerza es alta, debido a la existencia de mudltiples
clientes, lo que beneficia a la empresa aplicada en el ambito

comercial acorde al volumen de ventas.

1.2.5. Poder de negociacién de proveedores

Una compaiiia requiere de las entradas (inputs) de una amplia gama de
proveedores. Los proveedores que tienen un alto poder de negociacion se
apropian de mas valor al cobrar altos precios, limitar la calidad o los servicios
prestados, o trasladando costos a las compafiias participantes de la
industria. Es decir, estos poderosos proveedores pueden limitar la
rentabilidad de una industria que no puede desplazar tal incremento de los
costos en sus propios precios ofrecidos (EPUB, 2016).

Un proveedor es poderoso si:

e Esta mas concentrado y consolidado que la industria a la que le
vende. Por ejemplo, un monopolio que vende a una industria fragmentada.

e Sus ingresos no dependen principalmente de las ventas a una sola
industria.

e Los costos de tener que cambiar de proveedor son significativos para
los participantes de una industria.

e Ofrece productos o servicios diferenciados o claves para la industria.
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e No existen productos o servicios sustitutos para lo que ofrece el
proveedor.

e Puede amenazar seriamente el progreso de la empresa de
maquinaria pesada y servicios de alquiler al integrarse hacia adelante y
entrar a competir en la industria.

La empresa ALCRESMA S.A., mantiene 14 proveedores, tanto de pernos
de presién, como de acero y hierro, estos se derivan en 8 factores
importantes, se generan los siguientes:

- Materia prima metaldrgica.

- Materia prima de suspension

- Materia prima de acabado (pintura y otros)

- Materia prima de soldadura.

- Materia prima para ensamble.

- Materia prima electrificacion.

- Materia prima de automocion.

- Bienes para atencion al cliente, servicio al cliente, promocion y
ventas, postventa, comercio y alquiler.

Este tipo de negociacion se torna como una oportunidad para la empresa,
siendo el tipo de adquisicion de materia prima, importante para el proceso, a
Su vez este tipo de negociacion se torna una amenaza, porque los
proveedores son quienes ejercen la presion de compra de materia prima,
estableciendo los precios a su favor e induciendo a la empresa a seguir
siendo parte de estos posibles abusos. Siendo esta fuerza baja, por derivar
el tipo de precio a las empresas de esta industria.
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Capitulo 2. Diagnéstico Interno de la Empresa
2.1. Andlisis interno de la empresa ALCRESMA S.A.

2.1.1. Recursos humanos y organizacionales de la empresa

ALCRESMA S.A., dentro de su instalacion acorde la indagacion de campo,
la empresa mantiene un total de 150 empleados, en el plano administrativo
se genera el siguiente organigrama de la directiva de la empresa.

Gerencia
Gerente financiero

departamento de
ventas

responsable de
mm FECEPCiON de compras
y solicitud de credito

Asesora legal

Departamento de
ensamble y despacho

Responsable Responsable
departamento departamento Jefe de compras Jefe de
financiero contable provisionamiento

Responsable de
recepcion de
documentacion

Responsable de Area de negociacién Responsable area de
importaciones con proveedores emsable

Figura 10. Organigrama de la empresa ALCRESMA S.A

El organigrama de la empresa no corresponde al tipo de empresa
industrial, al existir departamentos tanto contables y financieros, area de
compras, aprovisionamiento, importaciones, negociacion con proveedores,
ensamble, documentacion y juridico, la empresa solo genera gastos y
egresos Yy los ingresos son menores a los esperados.

Para esto en el area de ensamble, la mayoria del personal labora en
estas areas, solo existen cuatro maquinas para ensamble de piezas grandes
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y el resto se lo realiza de forma manual, otro punto desfavorable para la
empresa, donde se generan mas de 90 empleados para este fin, pero una
cantidad no tan menor para el area administrativa y de atencion al cliente,
situacion que afecta considerablemente al tipo de ingresos por el constante
egreso ejercido dentro del area contable y del tipo de adeudamiento

adquirido con los proveedores en el area financiera.

2.1.2. Tipo de gestidon de la empresa

El tipo de gestidon de la empresa, se mantiene de forma esporadica, solo el
departamento financiero, negocia con los proveedores y clientes, tanto para
compras de materia prima, como para comercializacion y ventas de
magquinaria o alquiler de la misma, en este punto, el nivel de negociacion es
bajo comparado con el tipo de negociacion de los compradores/clientes que
es alto, existen departamentos para este tipo de negociacion, pero el
personal no cumple con sus responsabilidades departamentales, y se
considera que para el tipo de ingresos y el personal por categoria, la
empresa esta trabajando a perdida.

La empresa de esta forma no realiza un tipo de gestién efectiva, a pesar de
mantener departamentos para diferentes areas, estas no son cubiertas y el
personal se rota para el area productiva, el area de atencion al cliente, y
otros, los cuales no mantiene los conocimientos o la experticia necesaria, la
gerencia o accionistas de la empresa no mantienen un plan de capacitacion
de diferentes areas a todo el personal para de esta forma puedan ser
participes de sus horarios laborales sin importar su rotacion, a pesar que los
profesionales no sean graduados en dichas éareas. El personal legal o
juridico, no contempla este tipo de lineamientos, pero los aprueba ante la
situacion en la que se encuentra la empresa en la actualidad, de esta forma,
incluyendo el departamento legal, mantiene falencias en el proceso
administrativo, que al final perjudica directamente al sistema comercial que

rige en la actualidad dentro de las instalaciones empresariales.

2.1.3. Comercializaciéon de la empresa
ALCRESMA S.A., dentro del tipo de negociacién que mantiene con sus

proveedores, logra detallar sus requerimientos y negociar sus deudas, pero
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dentro del sistema de comercializacién, al no existir un tipo de software que
determine el tipo de registro de compra del cliente, no da carta de fidelidad
del mismo y se deben verificar de forma manual si el cliente tiene o no la
razon, esto sucede, porque el personal profesional no pasa en el mismo
lugar todo el tiempo, fueron contratados para un fin y terminan haciendo otro
(Herrera, 2015). El cliente en muchos de los casos negocia el crédito por
compra de la maquinaria necesitada o por el alquiler, dejando como garantia
cheques, que es otro proceso irregular, siendo en muchos casos no tienen
fondo, y la empresa debe improvisar un departamento de recuperacion de
cartera para lograr atraer al cliente y dar solucién ante el cheque presentado,
lo que afecta directamente a la empresa en base a la rentabilidad esperada
pero no cumplida.

La empresa no cuenta con un departamento de marketing, afectando el
tipo de publicidad o promocién de la empresa, y ante la competencia actual,
se frenan los diferentes procesos de negociacién para lograr incursionar
dentro del mercado de manera efectiva.

La gerencia no permite determinar, el tipo de estrategias de marketing
qgue le convenga, se limita la posibilidad de cumplir con los objetivos de la
empresa, y de la inexistencia del target publico objetivo. La razén de este
tipo de falencias es sencilla, esto se deriva al no haberse realizado desde un
inicio un estudio de mercado que denotara tanto en el corto, mediano y largo
plazo, la participacion rentable del tipo de empresa forjada en el afio 2014,
ante esta situacion, se deja de lado el analisis de competencia, lo que
permite que se incrementen debilidades en base a generar una gestion
efectiva promocional que conlleve a mejorar el tipo de comercializacién de
maquinaria pesada que pudiera establecer un mayor volumen de ventas.

Ante esta situacion a pesar de las falencias previstas, la empresa vende
las maquinarias y alquilas las mismas, generando ingresos, pero al no existir
planificacion interna y uso adecuado del recurso humano, todo el beneficio
econdémico derivado por la venta de este tipo de maquinaria, se torna en
debil rentabilidad permitiendo sobrevivir a la empresa en la ciudad de
Guayaquil.
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2.1.3. Aspectos financieros de la empresa

La empresa en la actualidad mantiene una cartera de crédito vencida a
pesar, que no supera los 50000 USD, esto afecta al tipo de rentabilidad
esperada por la empresa, para esto el total de en maquinaria y equipo de
construccion que la empresa mantiene corresponde a un total de 355.721,98
USD, en cuanto a maquinaria pesada como vehiculos esta corresponde a un
total de 50.452,68 USD, Rodillo en un total de 30.803,57 USD.

En cuanto a las deudas que la empresa mantiene a sus proveedores,
mantiene un tipo de deuda de 66.130,72 USD. Los accionistas se han visto
obligados a generar préstamos para mantener el tipo de empresa, la deuda
gue se presenta a los accionistas en un total de 59.489,25 USD. Generando
de esta forma un patrimonio total de 226.322, 42 USD, lo que indica que la

liquidez de la empresa se ve afectada.

De esta forma, el aspecto financiero de la empresa no es el mejor, y esto
se deriva de parte de no establecer un tipo de Administracion efectiva, y
reorganizacion departamental, se deberian analizar las fuentes de ingreso y
de esta forma verificar si es necesario todo el personal que se mantiene en
la actualidad. Donde se podria dar solucion al tipo de proceso financiero en
mejoras del sistema comercial, que permita utilizar el sistema de negociacién
B2B y B2C ante el registro de clientes y promocién de los productos de una
mejor manera, aplicaciéon de estrategias de marketing y de reduccion de
costos por estos procesos, donde las redes sociales y otros medios casi
gratuitos estan dando el realce necesario en el tipo de publicidad que las

empresas competitivas requieren en la actualidad.

2.1.4. Produccion/operaciones de la empresa
El tipo de produccion se deriva en la actualidad del ensamble de piezas
para dar forma a las maquinarias, para esto se importan piezas y partes y se
dan forma dentro de la ciudad de Guayaquil, esto se considera es
econdémico en base a importar las maquinarias completas.
De esta forma, la empresa mantiene entre 4 y 5 maquinarias
ensambladas cada mes, se generan mantenimiento a 14 maquinas de

alquiler y se derivan un promedio de venta de entre 4 y 5 maquinarias
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pesada segun su tipo mensualmente, cada maquinaria supera los 60000
USD y puede llegar hasta los 335.000 USD.

2.1.5. Investigaciéon y desarrollo de la empresa
La empresa débilmente ejerce un tipo de investigacion de mercado, no

establece el tipo de riesgos que la mismas puede incurrir al incursionar de
forma natural, imaginando que la competencia sigue igual que hace tres
afios atras, de esta forma se genera la débil participacion del estudio de
mercado, de propuestas de comercializacion, mejoras de cadena de
suministros, del sistema de comercializacién por uso del B2B y B2C y de su
participacion especial en el tipo de promociones que la empresa puede
permitirse en su sistema de ventas.

2.1.6. Sistema de informacion de gestion de la empresa

La empresa no mantiene un tipo de informacion efectiva, en la actualidad
los clientes, se ausentan por no mantener un tipo de respuesta rapida y
confiable de parte de la empresa, esto estd permitiendo que la misma
empresa inicie una situacion tipo fenémeno por lo que, aungue no se quiera
perder clientes y ceder a la competencia, se procede a realizar dicha accion
que lleva a la perdida de los clientes.

2.1.6. Andlisis de cadena de valor (VCA) de la empresa

Una cadena de valor corresponde al tipo o forma de analisis de la
actividad empresarial mediante la cual se descmponen un a empresa en sus
partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en
aguellas actividades generadoras de valor.

Para el sector industrial de maquinaria pesada esta se divide en los

siguientes aspectos:
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Figura 11. Cadena de Valor ALCRESMA S.A.

Tecnologia: La empresa no mantiene un sistema tecnologico actualizado,
que le permita el emsamblado de forma Optima de las maquinarias segun
partes y piezas, no mantiene un tipo de software de atencion a los clientes
optimizado, a su vez que no corresponde ningun tipo de lineamiento de
promocion y publicidad en el aprovechamiento de la WEB.

Disefio del producto: Las maquinas pesadas involucradas directamente
en el sector de la construccion, mantienen funcionalidad y caracteristicas
especificadas en un catalogo de productos, donde el cliente, puede verificar
si esta cumplira 0 no con sus requerimientos o de no hacerlo verificar el tipo

de maquina pesada para poder cumplir con sus proyectos, para esto al
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empresa en su fin de ventas interpone antes del precio, el tipo de beneficios
que se tendra si se compra dicha maquinaria o si esta correspondera solo al
alquiler el tipo de garantias proporcionadas por el cliente y su relacion de
dependencia de la maquina o equipos para el fin por el cual la renta.

Produccion: Las materias primas proporcionadas por los proveedores,
acorde al tipo de aprovisionamiento, se generan segun requerimientos de las
maquinarias, la empresa no considera en la actualidad endeudarse mas de
la cuenta, asi se mantiene una cantidad fuerte de empleados, donde no
todos estan cumpliendo para lo cual fueron contratados.

Acorde a estos parametros, la materia prima es recibida ya sea por
importacion o por distribucion local, por los proveedores, esta pasa a un
registro unico de ingreso, posterior a esta se entrega en bodega para la
debida codificacion, luego el personal de ensamble genera la solicitud para
que se puedan integrar el material necesario para poder estalecer la
magquinaria como produccion de la misma, este proceso se lo genera en la
ciudad de Guayaquil, el tiempo de emsamblado demora en muchos de los
casos desde una semana hasta 30 dias por no mantener maquinaria de
emsablado completa y muchas de las actividades deben ser manuales, lo
que relentiza el proceso de produccién en cuanto al emsable de maquinaria
pesada en la actualidad.

Por tal razon no se pude indicar que la empresa, mantiene una capacidad
de emsanblado de forma optima y que cumple con todos los requirimientos
del cliente segun tiempo fijado, para esto el departamento de promocion y
ventas solo utiliza la fuerza de ventas, cuando el producto esta terminado, y
si el cliente solicita el producto con fechas de antelacion, esta no
corresponde a la fecha de entrega fijada, esto porque el personal utilizado
corresponde a 10 pérsonas en el emsanblado de una maquinaria, dos
supervisan el emsamblado, dos supervisan el tipod ematerial saliente de
bodega , dos registran el material utilizado en el proceso de emsablado y
dos mas, dedican a registro, informe de actividades que envian a gerencia y
otros departamentos funcionales como contabilidad y finanzas, donde al no
existir maquinaria bajo tecnologia de punta, se generan detalles de
incumplimiento en la entrega del mismo, el stock del producto es muy

limitado lo que perjudica el accionar de ventas en todo aspecto, pero en
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cambio para el tipo de alquiler de la maquinaria, esta si esta presente y su
relacion de cumplimiento mejora el tipo de negociacion con los clientes que
requieren de este servicio, permitiendo dar una imagen buena en este
aspecto.

Marketing: No existe fuerza de marketing dentro de la empresa, su
publicidad se ha limitado a registrarse en paginas amarillas, no se
aprovechan las redes sociales, ningun sitio web institucional, publicidad
online, y se genera un tipo de informacion regular solo por via correo
electronico. La publicidad existente en alguna publicidad al aire libre esta a
punto de desaparecer potr adeudar a los proveedores de este servicio.

Distribucién: Los canales de venta del producto maquinaria pesada, no
corresponde al tipo de produccion y negociacion con los clientes, la
integracion entre comercializacion y venta se ve limitada al no mantener
productos en stock, el almacen se torna como parte del area donde se
generan los emsablados de cada maquinaria, el tipo de inventario es limitado
y no permite definir el tipo de materia prima recibida con la que se termino
para continuar el proceso de emsanble, se contratan transportes de
movilizacion de maquinaria, pero este solo procede si el cliente, cancela el
flete del transporte, ya que la empresa por adeudos anteriores perdio
credibilidad de crédito ante estas empresas de transporte.

Servicio: La garantia de entrega del producto se cumple a medias, ya que
se incumplen con las fechas de entrega, posterior a esto, el producto
presenta la calidad y caracteristicas presentadas desde un inicio, pero la
rapidez del servicio solo se torna en al recepcion de solicitud del cliente, pero
en el proceso de disefio, produccién, marketing y distribucion son demasiado

lentos que no permiten cumplir a tiempo como se lo ha sefialado antes.

2.2. Indicadores claves de aprovisionamiento
Los tipos de indicadores de aprovisionamiento, se hacen énfasis en el

estudio de una cadena de suministro porque permiten evaluar y obtener
informacion cualitativa y cuantitativa que permiten a una empresa verificar
las métricas financieras de sus costos por adquisicion de materias primas,

pero limitan el permitirse generar potenciacion de las competencias y
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habilidades que se exigen en la industria, habilidades y competencias tales

como logistica, mejoramiento continuo, innovacion y desarrollo.

2.2.1. Medidas generales de KPI de adquisiciones
Los KPI (Key Performance Indicator) o indicadores claves de desempeiio,

son métricas utilizadas para medir y cuantificar los resultados de un proceso
o estrategia del negocio. Existen varios indicadores de desempefio para las
diferentes areas de una empresa, de esta forma se puede encontrar KPIs de
compras, marketing, logistica, ventas y servicio al cliente. Para esto se

analizaran los siguientes parametros medibles.

e Comprar materia prima para ensamblado de maquinarias, relacion
con los proveedores (compras / ventas). La empresa ALCRESMA
S.A., corresponde a una serie de costos y gastos por compra de
productos, estos se limitan a solicitar pagos después de recibir el

producto, analizando los siguientes parametros.

nvestigar productos Crear reguisicion Aprobar Requisicion Generar orden de
objetosdecompra [ P} ERP o Pape > { ™ compra
Creacion de Iz orden Recepcion de lo Recepcion de factura Pago a proveedor
de pedido (proveedor] —®| bienesadquiridos [ desde proveedo ™
Registro contable de
’ B

Figura 12. Proceso de compra tradicional

Las ventajas de la aplicacién del modelo tradicional se potencializan con
la aplicacion de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC) al
servicio de las compras, tales el Enterprise Resource Planning (ERP). No
obstante, las altas inversiones inherentes a la aplicacion de una tecnologia
de este tipo dificultan su implementacion. Los procesos documentados en
papel, en ausencia de herramientas tecnologicas para el procesamiento de
la informacion, también evidencian desventajas importantes, debido a los
reprocesos de digitacion de informacién que se han estimado en cuatro

veces entre cliente y proveedor, el aumento de errores e imprecisiones en la
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entrada de la informacién y los inventarios agotados, entre otros fenébmenos

gue repercuten negativamente en el indicador de devoluciones.

e Empleados de compras como porcentaje de empleados de la
compaiiia (empleados en area de compra / empleados totales).

ALCRESMA S.A., mantiene un total de 150 empleados, para el area de

compras se generan 8 empleados, para el area de ventas 15 empleados.

e Tiempo de ciclo de la orden de compra (en dias).
La orden de compra se genera en cualquier momento, opero esta al
ser aprobada por el cliente toma entre 30 minutos a dos horas de ser
aprobada, se define si la maquinaria requerida se encuentra en stock,
0 se estipula un tipo maximo de 8 dias de entrega del producto
probado y terminado, en caso de que el stock o proceso de
ensamblado no esté casi listo, se generan como tiempo maximo de
entrega 21 dias desde la firma de compra de la maquinaria.

e Porcentaje de transacciones de compra procesadas a través de e-
commerce.
La empresa no mantiene procesos de comercio electronico, limitando
si capacidad de ventas.

e Numero de proveedores.

La empresa mantiene un total de 15 proveedores de materias primas.

2.2.2. Costo de KPI

El tipo de costos generados al KPI o los KPI financieros son basicos en
cualquier tipo de mando integrado, donde la empresa mantiene dificultad
para seleccionarlos y describirlos adecuadamente. Es importante conocer
que un KPI es un indicador del rendimiento de la organizacién en base a
unos parametros establecidos previamente. Para esto ALCRESMA S.A.,
deberia de haber crecido un 30% en el numero de ventas, siendo una de las
pocas empresas que venden y alquilan maquinaria pesada para el sector de
la construccion especificamente, asi el nivel de facturacion debid
incrementarse minimo un 10% identificando de esta forma el principio de

coste/ beneficio.
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e Costo de la orden de compra: la empresa dentro del costo de orden

de compra, esta se deriva en su ejemplo de los siguientes aspectos:

Tabla 3.

Costos por orden de compra

Costos de Materiales Cantidad

Partes de ensamble para 55.800,00

maquinaria pesada

Sistema eléctrico y de 42.480,00
automocion

Ensamble 1.100,00
Pernos y otros 640.00
Personal 27.200
Total 127.220,00

Nota: Ejemplo de costos por orden de compra, de una maquinaria que supera el valor de
127.220 USD.

e Evitacidbn de costos = Precio de compra real - Precio mas bajo

cotizado

Para evitar el tipo de costos igual a la compra real, la empresa intenta
negociar con los proveedores, los cuales, bajo el mismo ejemplo antes
expuesto, el valor por orden de compra, no se puede evitar, ya que la
empresa ha dejado que los proveedores impongan sus precios ante la
materia prima proveida, esto perjudica a la empresa como tal, sin poder
integrarse ante otros proveedores por comentarios desfavorables ante el
cumplimiento de pagos de los proveedores actuales.

Del total de 21 dias proporcionado para poder cumplir con el tipo de
entrega de la maquinaria como fecha limite la empresa demora un total de
30.5 dias en la entrega del mismo, utilizando un total de 728 horas en el
proceso, esto genera costos innecesarios por lo que perjudican a la

rentabilidad, se utilizan horas extras, horas de fin de semana, feriados y
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otros, de esta forma se intentaria evitar costos, pero al no mantener
maquinaria y tecnologia que reduzca los tiempos de ensamblado, esta se
perjudica a si misma, por mantener tanta mano de obra que al final

consumen su rentabilidad, acorde al siguiente ejemplo.

USD 2000 x 1.60) USD 3200.

1 mes = 30 dias x 8 horas) 240 horas

3200/ 240 horas = USD 13.33333/hora. USD 27.200
2040 horas utilizadas x USD 13.3333333

Orden de trabajo Xxxxxxx

728 horas utilizadas x USD 13.33. USD 9.704
Total, mano de obra directa USD  20.300
Correspondiente al ensamblado de una maquina, la empresa al no
mantener tecnologias de punta, genera costos elevados en mano de
obra directa y gastos de materia prima impuesta por precios

exagerados de parte de los proveedores.

e Reduccion de costos = Precio de compra real - Ultimo precio pagado
Para esto la empresa, de reducir su persona en un 50% podria incurrir
a inversion de maquinaria bajo tecnologia de punta y establecer un
ensamblado de maquinaria en maximo 3 dias, se generarian
reduccion de costos total, dejando a una empresa innovada y con
capacidad de respuesta para mas clientes que necesiten del
producto, de esta forma la rentabilidad de pasar de ser un 10% se
estableceria en un 32% por ubicar un ejemplo macro.

e Retorno de la inversion de adquisicion = (Reduccion de costos +
Evitacién de costos) / Costo de la operacion de adquisicion.
La venta de una maquinaria de un costo total de USD 135.000,00,
requiere un costo total de USD 127.220,00, lo que limita el tipo de
rentabilidad de haber existido inversion en maquinaria y tecnologia de
punta para este fin.

2.2.3. KPIl de Calidad
La calidad del producto se define por el tipo de material utilizado, donde si

este se combina perjudicaria al comprador, exponiendo la falta de
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responsabilidad de la empresa, por proporcionar una maquinaria débil en

partes, perjudicAndose al no poder mantener durabilidad de la misma vy el

tiempo expuesto por garantia ante la compra de la maquinaria se veria

afectado en todo aspecto. Definiendo la pérdida del cliente por este tipo de

accionar.

2.2.4.

2.2.5.

Calificacion de calidad del proveedor: el proveedor califica el acero
solicitado sobre el mas alto calificativo, este expone otros aceros
combinados que podrian resultar para el tipo de ensamble, pero
garantiza la calidad del producto en un 45% sobre 100, no
conveniente tipo de materiales combinados, ante esta situacion el
proveedor, al indicar que el material garantizado al 100%, tiene un
costo por sobre los demas, definiendo asi su imposicion de precios
ante la adquisicion de materia prima de parte de la empresa.

Relacion de rechazo =: El tipo de rechazo de la maquinaria por utilizar
material combinado, perjudicaria a la empresa, en base al uso de
materia prima de calidad, el producto una vez adquirido, denota sus
caracteristicas y sobrepone el tipo de calidad esperada por el cliente
gue adquirio el producto en su tiempo.

Porcentaje de proveedores certificados: dentro de los proveedores
gue la empresa mantiene todos cuentan con el tipo de certificacion de

calidad de sus productos.

KPI de Entrega

Disponibilidad: la entrega del producto se limita al existir maquinaria
pesada de un nivel y no de todos los expuesto en el catalogo de
magquinaria, ante esta situacion se genera

Tiempo en dias: el tiempo en dias como va en la actualidad, a pesar
gue se indique que la entrega maxima se genera en 21 dias, el total
es de 30 dias y horas, lo que establece una relacion de negocio y

comercializacion no tan confiable.

KPI de Inventario

La rotacidon de inventario conlleva como indicador el permitir el nivel de

veces en que el inventario determine segun periodo planificado, la rotacion
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del inventario permite identificar cuantas el inventario se convierte en dinero

0 en cuentas por cobrar.

Razdn de rotacion del inventario = El inventario de la empresa en estudio
genera un total de cuentas por cobrar, por lo que se establecen bajo la

siguiente formula:
Coste mercancias vendidas/Promedio inventarios = nUmero de veces.

Donde la empresa para el afio 2017 genero un total de cuentas por cobrar
de 26.656,08 USD ingresos, segun la auditoria generada se encontré en un
déficit presupuestario, donde termino al cierre de dicho afio con un total en
contra de patrimonio en - 29.702,89 USD

Costo pronosticado de bienes vendidos durante los proximos 12 meses /

Valor actual del inventario:

- El Patrimonio se genero para el afio 2017 en un total en contra
de —29.702,89 USD.

- Los préstamos para este afio se establecieron en un total de
217.354,30 US.

- Activos corrientes en 263.262,72.

Costo de realizacion del inventario: el inventario que la empresa genera, tuvo
un costo total de 5368 USD, afectando el tipo de rentabilidad que se

esperaba, realizando el inventario una vez al afio.

2.2.5. KPI de aprendizaje y crecimiento de empleados

La empresa no genera actualizacibn de conocimientos en base a
capacitaciones sobre sus areas para las cuales fueron contratados, donde, a
pesar de esta falencia, los empleados mantienen funciones en diferentes
areas de la empresa y no en los departamentos para los cuales fueron

contratados.

e Numero de personal de compras con certificaciones: El nimero de
compras certificadas se generan en un total de 35 compras anuales.

e Entrenamiento formal en el aula: No existe.
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Inversién en capacitacion por empleado frente al porcentaje del gasto
en dolares; No existe.

Participacion de los empleados en los organismos profesionales: se
generan su participacion a un gremio de empleados industriales,

externos a la empresa.

2.3. Indicadores Claves de Gestion con Clientes.

Antes de propuesta:

Los indicadores de gestion con clientes, se mantienen en débil proporcion

en la empresa esta se consideraron por encontrar los siguientes parametros:

Numero de devoluciones, quejas, etc.

Dentro del nimero de devoluciones en el afio 2017 se generaron 3
devoluciones de maquinaria de alquiler defectuosa, esto efectuado
por la falta de mantenimiento que la empresa generaba a sus
maquinarias de alquiler, por lo que, la demanda era mayor y €so no
permitia generar el mantenimiento preventivo y correctivo de tales
maquinarias.

Se establecieron 32 quejas, sobre el trato informal de los vendedores,
la falta de tiempo de entrega de los productos comprados, del tipo e
tiempo generado para la entrega del producto.

Se solicitaron 3 devoluciones de dineros ante la falta de
responsabilidad por entrega de la maquinaria comprada.

Formas como manejan las quejas de los clientes.

El personal a cargo de atencion a los clientes, emite un informe
acorde a las quejas recibidas a gerencia, esta analiza la situacion y
procede a generar los correctivos necesarios, pero no se optimizan
los tiempos de solucion ante quejas recibidas, para esto, el cliente
nuevamente genera otra queja sobre la queja anterior, donde el
empleado de atencion al cliente, es quien recibe el descargo del
cliente, por su inconformidad, en un tiempo superado de 12 dias
recién se emite respuesta al cliente.

El Unico sistema de recibir quejas en la atencién personal entre el

cliente y el personal de atencion al cliente. Los teléfonos nunca son
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contestados para este fin, lo que obliga al cliente tomarse tiempo y
movilizarse a la empresa.

La empresa no tiene un tiempo especifico para dar solucién a quejas.

Se toman correctivos necesarios, pero no se solucionan todos los
pormenores denunciados por los clientes.

El personal de postventa, no se dedica solo a su departamento, sino
que se encuentra involucrado en diferentes areas de la empresa,

generando un servicio ineficiente al cliente.

Después de propuesta

Los indicadores de gestion con clientes, luego de la propuesta, donde los

accionistas inicien a recuperar su inversion, lo logrardn al iniciar la

recuperacion de la proporcién en la empresa se consideraran por generar los

siguientes parametros:

Reduccion de quejas y devoluciones, etc.

Se proyecta un minimo de devoluciones anual, donde el cero sera
considerado en dicho aspecto de ahora en adelante, generando para
el 2019, cero devoluciones y un minimo de quejas en cuanto al uso
adecuado vy verificacién del sistema operativo y de engranajes de la
madquinaria a alquilar.

Formas como manejan las quejas de los clientes.

El personal de servicio al cliente, bodegas y despachos, al
capacitarse, estableceran parametros contractuales de beneficio del
cliente, demostrando eficacia y eficiencia en el proceso comercial y

del &rea de posventas y ventas de la maquinaria.
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Preguntas de encuestas

Pregunta 1 ¢La gestion de la empresa dentro de su cadena de
suministro genera problemas para el desarrollo comercial de la misma?

Tabla 4.
Referente al tipo de gestion

%

CATEGORIA PARTICIPANTE

14 30%
Muy en desacuerdo

11 19%
Fn desaclierdo

) 4 9%

Indeciso

8 14%
De acuerdo

9 28%
Muy de acuerdo

96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 1, elaborado por Autoras

¢La gestion de la empresa dentro de su
cadena de suministro genera problemas
para el desarrollo comercial de la misma?

® Muy en desacuerdo

® En desacuerdo
Indeciso

® De acuerdo

= Muy de acuerdo

Figura 13. Tabulacion de la pregunta 1.

Lectura: Acorde a los resultados, el 30% de los intervenidos indican estar
muy en desacuerdo en la gestion efectuada dentro de la cadena de
suministro, el 19% indica estar en desacuerdo, ya que no se ha hecho nada
por solucionar problemas de cadena de suministro, el 9% fue indiferente a la
pregunta, el 14% indica estar de acuerdo en que hay problemas en la
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cadena de suministros y el 28% indica estar muy de acuerdo con estos
problemas.

Pregunta 2. ;Cree usted que la empresa, tiene problemas de liquidez y
hay riesgo de recorte de personal operativo y administrativo?

Tabla 5.
Pregunta referente al tipo de posible corte de personal

CATEGORIA PARTICIPANTE %
15%
Muy en desacuerdo 14
11 11%
En desacuerdo
_ 13%
Indeciso 12
29%
De acuerdo 28
31 32%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 2, elaborado por Autoras

¢Cree usted que la empresa, tiene problemas de
liguidez y hay riesgo de recorte de personal
operativo y administrativo?

® Muy en desacuerdo
[ ] En desacuerdo

Indeciso
De acuerdo

®m  Muy de acuerdo

Figura 14: Tabulacién de la pregunta 2.

Lectura: Segun la reaccion sobre el recorte de personal operativo y
administrativo, el 15% de los encuestados, indican estar muy en desacuerdo
sobre esta posibilidad, el 11% indican estar en desacuerdo, el 13% resulto
ser indiferente ante esta interrogante, el 32% indica estar de acuerdo, ya que
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las ventas se perciben bajas y no hay empresa que trabaje en contra de los
hechos generados de rentabilidad y el 32% esta muy de acuerdo con esta
interrogante.

Pregunta 3. ¢ El personal administrativo de la empresa cumple
sus funciones de forma correcta?

Tabla 6.

Pregunta referente al cumplimiento de funciones del personal administrativo

. PARTICIPANTE %
CATEGORIA
33%
Muy en 32
desacuerdo
14 15%
En desacuerdo
) 5%
Indeciso 5
19%
De acuerdo 18
27 28%
Muy en
desacuerdo
96 100%
TOTAL

Nota: Tabulacion de la pregunta 3, elaborado por Autoras

¢El personal administrativo de la empresa cumple
sus funciones de forma correcta?

® Muyen
desacuerdo

] En desacuerdo

m Indeciso

De acuerdo

®E  Muyen
desacuerdo

Figura 15: Tabulacion de la pregunta 3.
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Lectura: Para los encuestados, el 19% de los encuestados indican estar
muy en desacuerdo sobre el cumplimiento de funciones y responsabilidades
de parte de la administracion indicando que ellos no hacen mas nada que
andar de viaje y en reuniones que no denotan solucion ante los problemas
de la empresa, el 15% indica estar en desacuerdo, el 5% resulto ser
indiferente, el 19% indica estar de acuerdo en que las funciones de los
administrativos es correcta y eficiente y el 28% indica estar muy de acuerdo.

Pregunta 4. ¢La gestion de la empresa con los proveedores de
piezas y partes es correcta?

Tabla 7.
Pregunta referente al tipo de gestion con proveedores.

. PARTICIPANTE %
CATEGORIA
41 43%
Muy en desacuerdo
15 16%
En desacuerdo
, 8 8%
Indeciso
19 20%
De acuerdo
13 13%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 4, elaborado por Autoras

¢Lagestion de la empresa con los proveedores
de piezas y partes es correcta?

® Muy en desacuerdo
® En desacuerdo
® Indeciso
De acuerdo
® Muy de acuerdo

Figura 16. Tabulacion de la pregunta 4.
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Lectura: El 43% indica estar muy en desacuerdo, ya que los proveedores
que en algun momento se acercaban a la empresa solo lo hacen por via
telefénica, y los que visitan la empresa imponen sus criterios, ya que
siempre que visitan a la gerencia hay discusiones de varios tipos el 16%
indica estar muy en desacuerdo sobre lo correcto que se esté negociando,
se ven problema son soluciones, el 8% indica ser indeciso a la pregunta, el
20% indica estar de acuerdo en que si hay una buena relacién con los
proveedores, y el 13% esta muy de acuerdo con la buena relacién con los
proveedores.

Pregunta 5. ¢ Se genera control interno y auditoria de gestion dentro de
la empresa?

Tabla 8.
Pregunta referente a la existencia de control interno y auditoria de gestion

} PARTICIPANTE %
CATEGORIA
33 34%
Muy en desacuerdo
28 29%
En desacuerdo
_ 11 12%
Indeciso
14 15%
De acuerdo
10 10%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 5, elaborado por Autoras

¢ Se genera control interno y auditoria de gestion
dentro de la empresa?

= Muy en desacuerdo
® En desacuerdo
Indeciso
De acuerdo
= Muy de acuerdo

Figura 17 Tabulacién de la pregunta 5.
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Lectura: El 34% de los encuestados indican estar muy en desacuerdo cobre
lo que se haga en base a control interno y auditoria de gestion, eso no existe
dentro de la empresa, el 29% estd en desacuerdo con la interrogante y
exponen similares hechos a los anteriores, el 12% resulto ser indiferente, el
15% indica estar de acuerdo en que si hay control interno y auditoria de
gestion y el 10% indica estar muy de acuerdo con este hecho.

Pregunta 6. ¢La gerencia general, forja algun tipo de observacion y
estrategia en cuanto al sistema de comercializacion y ventas de la
maquinaria pesada?
Tabla 9.

Pregunta referente a formacioén de observacion y estrategia por parte de la
gerencia

. PARTICIPANTE %
CATEGORIA

35 36%
Muy de acuerdo

21 22%
En desacuerdo

) 10 10%

Indeciso

14 15%
Desacuerdo

16 17%
Muy de acuerdo

96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 6, elaborado por Autoras

¢Lagerencia general, forja algun tipo de
observacion y estrategia en cuanto al sistema de
comercializacion y ventas de la maquinaria
pesada?

® Muy en desacuerdo
® En desacuerdo
® Indeciso
De acuerdo
® Muy de acuerdo

Figura 18: Tabulacién de la pregunta 6.
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Lectura: El 36 % de los intervenidos indica estar muy en desacuerdo ante
esta pregunta, el 22% indica estar en desacuerdo, el 10% indica ser indeciso
en su respuesta, el 15% indica estar de acuerdo y el 17% indica estar muy
de acuerdo ante la interrogante donde se identifica si la gerencia estipula o
no estrategias de comercializacion y ventas del producto.

Pregunta 7. ¢Los vendedores, han intentado ampliar el mercado para
vender el stock de maquinaria pesada?

Tabla 10.
Pregunta referente a expansion del mercado
] PARTICIPANTE %
CATEGORIA
27%
Muy en desacuerdo 26
19 20%
En desacuerdo
. 14%
Indeciso 14
17 18%
De acuerdo
21%
Muy de acuerdo 20
96 100%
TOTAL

Nota: Tabulacion de la pregunta 7, elaborado por Autoras

¢Los vendedores, han intentado ampliar el
mercado para vender el stock de maquinaria
pesada?

® Muy en desacuerdo
® En desacuerdo
® [ndeciso
De acuerdo
® Muy de acuerdo

Figura 19. Tabulacién de la pregunta 7.
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Lectura: Ante esta interrogante el 27% indica estar muy en desacuerdo, el
20% indica estar en desacuerdo, el 14% indica ser indiferente a la pregunta,
el 18% indica estar de acuerdo en que los vendedores sin han intentado
ampliar su mercado para vender el stock de maquinaria existente, el 21%
indica estar muy de acuerdo con este tipo de accionar.

Pregunta 8. ¢La empresa cumple con la solicitud de pedidos previo a la
compra anticipada?

Tabla 11.
Pregunta referente al tipo de solicitud previa compra anticipada
. PARTICIPANTE %
CATEGORIA
28 29%
Muy en desacuerdo
25 26%
En desacuerdo
_ 12 12%
Indeciso
18 19%
De acuerdo
13 14%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL
Nota: Tabulacion de la pregunta 8, elaborado por Autoras

¢La empresa cumple con la solicitud de pedidos
previo ala compra anticipada?

® Muy en desacuerdo
[ En desacuerdo
| Indeciso

De acuerdo
| Muy de acuerdo

Figura 20: Tabulacion de la pregunta 8.
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Lectura: Acorde a la interrogante, los intervenidos, indican en un 29% estar
muy en desacuerdo, el 26% indica estar en desacuerdo, el 12% indica ser
indeciso, el 19% estar de acuerdo y el140% estar muy de acuerdo, en que la
empresa cumple con la solicitud de pedidos de maquinaria pesada previo a
la compra anticipada.

Pregunta 9. ¢La empresa genera un tipo de marketing efectivo previo a
stock de maquinaria pesada para su comercializacién y venta?

Tabla 12.
Pregunta referente al tipo de marketing efectuado

. PARTICIPANTE %
CATEGORIA
25 26%
Muy en desacuerdo
22 23%
En desacuerdo
. 14 15%
Indeciso
26 27%
De acuerdo
9 9%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL

Nota: Tabulacion de la pregunta 9, elaborado por Autoras

¢La empresa genera un tipo de marketing
efectivo previo a stock de maquinaria pesada
para su comercializacién y venta?

® Muy en desacuerdo
] En desacuerdo
u Indeciso

De acuerdo
| Muy de acuerdo

Figura 21: Tabulacion de la pregunta 9.
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Lectura: Los encuestados, indican en un 26% que ante la interrogante ellos
estan muy en desacuerdo, el 23% indica estar en desacuerdo, el 15% ser
indecisos ante la interrogante, el 27% indica estar de acuerdo con este tipo
de resultados y el 9% indica que esta muy de acuerdo con la interrogante
sobre si hay o no un tipo de marketing.

Pregunta 10. ¢ Existen estrategias de cadena de suministro en cuanto a
intentar mejora la misma para generar produccion efectiva acorde a las
solicitudes de compray alquiler de maquinaria pesada?

Tabla 13.
Pregunta referente al tipo de soluciébn como un modelo de gestion de control

interno y auditoria

. PARTICIPANTE %
CATEGORIA
41 43%
Muy en desacuerdo
25 26%
En desacuerdo
_ 5 5%
Indeciso
18 19%
De acuerdo
7 7%
Muy de acuerdo
96 100%

TOTAL

Nota: Tabulacion de la pregunta 10, elaborado por Autoras

¢EXxisten estrategias de cadena de suministro en

cuanto a intentar mejora la misma para generar

produccion efectiva acorde a las solicitudes de
compray alquiler de maquinaria pesada?

® Muy en desacuerdo
] En desacuerdo
Indeciso
De acuerdo
| Muy de acuerdo

Figura 22: Tabulacién de la pregunta 10.
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Lectura: El 43% indica estar muy en desacuerdo, el 26% indica estar en
desacuerdo, el 5% indica ser indeciso, el 19% indica estar de acuerdo y el
7% estar muy de acuerdo en cuanto a la interrogante.

La encuesta fue realizada al personal de Alcresma y permitio
identificar varias falencias de entre las cuales se pueden destacar que
respecto a la gestion de cadena de suministro la mayor parte del personal
(30%) de los intervenidos indicaron estar muy en desacuerdo en la gestion
efectuada dentro de la cadena de suministro, debido a que no se ha hecho
nada por solucionar problemas de cadena de suministro, el mismo grupo
esta consciente de que se realice un recorte de personal , aludiendo de
forma insistente que el personal administrativo no cumple con los cargos
designados , por la misma razon de que no estan al tanto de sus cargos la
gestibn con proveedores ha disminuido totalmente generando cierto

apartamiento de los mMismos.
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Tabla 14.

Resumen Capitulo 2

Area/Departamento Problema Identificado Efecto financiero Efecto No Competitividad
financiero
Antes de propuesta  Existe una gestion ineficiente, o Sueldo mas beneficios, No incurre Innovar capacidades,
Gerencia General esporadica por parte de la gerencia, Yy poca labor profesional. 0 denotar una
donde el departamento financiero reestructuracion  de
es el Uunico departamento que personal profesional
negocia con los proveedores vy urgente.
clientes.
Gerencia Ausentismo de responsable Sueldo mas beneficiosy No Incurre Personal profesional
Departamento  de departamental, en que se ejecuta accién no que dedica sus
ventas sus funciones en la planta de correspondiente para lo esfuerzos en otras
ensamblaje, dejando todo el que fue contratado. areas y ha
proceso a la Gerencia financiera. descuidado el
departamento de
ventas.
Gerencia Financiera Responsable de dirigir, negociar Aprovechamiento de los No incurre Profesional que a la

con proveedores y clientes, se ha
derivado este tipo de
responsabilidades adjuntadas de
otros departamentos, porque es el
area de la empresa que mantiene
conocimientos actualizados, por lo
gue el unico responsable de permitir
esto es El Gerente financiero y no
de quienes inducen a hacerlo, por

recursos para sueldos y
beneficios.

medida de los
sucesos busca
soluciones, para
beneficiar a la
empresa, anico
departamento

funcional al 100%

dentro de la empresa
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Compras y solicitud

de compras

Asesoria Legal

Departamento
ensamble
despacho

de
y

aceptar la situacion tal cual como se
identifica.

Departamento funcional a medias,
este departamento identifica lo que
se necesita en la planta de
ensamblaje, identifica los pedidos
de clientes, pero se sostiene solo

porque mantiene contactos
internacionales, y en este tipo de
negociaciones se mantiene

ocupacion del personal todo el dia.
Departamento donde existe, pero el
asesor legal, se ausenta por cumplir
sus propias actividades, donde el
analisis legal de documentos se
torna con retardo y en ocasiones se
autoriza por la emergencia de la
negociacion sin contar con el
juridico de la empresa.

Mantienen la experticia necesaria y
habilidades innatas en ensamblaje,
el detalle que los empleados no son
los mismos joévenes de antes,
muchos de ellos, fueron contratados
por ALCRESMA, ante la experiencia
gue adquirieron por laborar afios en
empresas dedicadas a actividades
similares de ensamblaje. Los
jovenes no desean avanzar en sus

Sueldo,
ineficiencia
negociacion.

beneficios,
en

Genera ademéas de
gastos de sueldo vy
beneficios, cobros
extras por actividades
gue segun el juridico no
le  competen, pero
deben ser necesarias
dentro de la empresa.
Funcional, pero sin
tecnologia de punta de
apoyo. Sobrecargo de
personal.

No incurre

No incurre

No incurre

Profesional que no
busca el beneficio
econémico de la
empresa, realiza
negociaciones  poco
eficientes.

Profesional que vive
de la empresa vy
explota a la empresa,
sin generar los
beneficios al 100%
esperado.

El &rea es funcional al
100% pero al haber
sobrecargo de
empleados, se limita
la rentabilidad de la
empresa.
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Importaciones

Negociacién
proveedores

Recepcion
documentacion

con

de

actualizaciones de conocimientos y
esto limita la mano de obra, por lo
gue los costos son elevados han los
iIngresos previstos.

El departamento de importaciones,
se maneja bastante féacil, esta
contrata a otra empresa para que
realice las actividades de
importacion y se genere de esta
forma ya el producto en bodega de
la empresa, con el fin aparente de
ganar tiempo.

El departamento dedicado a esta
actividad, no concuerda con los
proveedores, emite informes que
identifican que los precios son
viables y que la competencia de
ellos mismos, mantiene otros
precios elevados, por lo que existen
irregulares previstas en este tipo de
negociacion y aceptacion de precios
de partes y piezas necesarias para
la maquinaria a ser ensamblada.

El departamento que menos hace y
mantiene salarios mejores que la
mano obrera, este se dedica a
recibir documentos, en muchos
casos, no se encuentra el
responsable y el guardia tiene que

Funcional a medias No incurre
Departamento funcional, No incurre
gue deja observaciones

ante irregularidades

previstas.

Departamento funcional No incurre

a medias

Departamento que
debe ser fusionado
con otro para
aprovechamiento de
personal.

Personal eficiente
pero absorbente en
cuanto a beneficios
propios que deberian
ser derivados a la
empresa.

Contratada pero no
cumple sus funciones
al 100%.
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recibir los mismos, la atencion no es
de calidad y el cliente prefiere
hablar con el guardia que con esta

persona.
Después de Generara una gestion efectiva, Sueldos adecuados, Incurre Capacitacion
propuesta planificando y coordinando con el generando el aporte constante en beneficio
Gerencia General personal idoneo para la gestion de laboral sobre el mismo de la empresa.
promocion y venta de maquinaria.
Gerencia Aprovechamiento de los recursos Sueldo mas beneficios, Incurre Personal profesional
Departamento de tecnoldgicos, en base al sistema acorde al tipo de aporte dedicado a las ventas.
ventas ERP como Software tecnologico, laboral de los
uso adecuado de los canales profesionales del
tecnolégicos para promocion del departamento de
producto y atencion al cliente. ventas.
Gerencia Planificacion y proyeccion, bajo Aprovechamiento de los Procede  Establecimiento de
Financiera andlisis de ingresos y egresos con recursos para sueldos y proyecciones
perspectiva semestral y anual de beneficios. financiera por control
crecimiento de ventas. in terno y auditoria
semestral.
Compras y Con plataforma de negocios, solo Sueldo, mas beneficios Incurre Denotado por
solicitud de un funcionario ejecuta el proceso de 6ptimos. gerencia general vy
compras control. financiera de forma
Optima.
Asesoria Legal Contratado unicamente para el area Sueldo mas beneficios Incurre Recurrente solo a lo
de ventas y soluciones a corto plazo por proyecto de solucién que atane en

de la empresa.

y legalizacion de
procesos por
maquinaria  adquirida

legalizacion y solucion
de problemas simples.
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por cada cliente.

Departamento de Personal que, bajo tecnificacion, Funcional, y dedicado a Incurre El area es funcional al
ensamble y cubre la demanda actual en corto sus actividades por las 100%.
despacho plazo. que fueron contratados.
Importaciones Negociaciéon con diferentes Funcional Incurre En fusion, beneficia a
proveedores en opcién y precios. la empresa por
Gerente de ventas responsable. reduccion de costos
de personal.
Negociacibn con Deriva el proceso de compra de Departamento funcional, Incurre Personal eficiente.
proveedores materia prima requerida de forma fusionado con otros
idénea. departamentos.
Recepcion de Participan todos los departamentos. Departamento funcional. Incurre Optimizacion por
documentacién cumplimiento de todos

los departamentos.

Nota: Resumen de capitulo 2 en cuanto a andlisis interno de la empresa
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Capitulo 3. Propuesta de mejoras del Supply Chain
Management

3.1. Segmentacion de clientes

Se generara un sistema de uso de marketing por redes sociales, por lo que
se podra identificar el mercado objetivo, donde se correspondera a
promocionar la empresa por un costo minimo de 55 ddlares mensuales, para
esto la empresa podra llegar a un total de 3 millones de potenciales clientes,
el uso del Facebook Business, es tomado en la actualidad como un sistema
efectivo de marketing de empresas como estrategia B2B y B2C, en lo que el
costo por uso de red social solo se genera en un pago mensual por
promocion, de esta forma el uso de la red social la puede ejecutar una
persona, como atencién al cliente, recepcion de quejas, de mejoras y otros,
donde el despacho virtual de la empresa, correspondera a suprimir en base
a su situacién econdémica un 63% del personal en la actualidad.

El cliente a través de esta red social, podra identificarse ante la facilidad de
atencion al cliente y de muestra de catalogo de maquinaria, ademas de
establecer vinculo personal directo con la gerencia y gerencia financiera en
atencion a sus clientes.

En la actualidad, el uso de las redes sociales, ha reducido costos operativos
y de marketing en mas de un 80% segun lo indica Laurence Harris
(Laurence, 2015).

Los pasos a seguir serian los siguientes:

1. Se verifica en la Web bajo su buscador, facebookbusiness.com, donde

se verifica el administrador comercial.
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Business Manager

Figura 23. Plataforma de Facebook Business Manager.

2. Al encontrarse en este punto la empresa puede gratuitamente
proporcionar una cuenta donde se deben seguir dos pasos. El primero

confirma el nombre del negocio.

Crea tu cuenta del
adminlstrador
comercial

Figura 14. Apertura de cuenta de Facebook Business Manager.

Paso 2: confirmar datos del administrador empresarial y finalizar.
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Crea el perfil de tu
negocio

Figura 15. Finalizacién de apertura de cuenta de Facebook Business Manager.
Al lograr apertura la cuenta en Facebook Business, esta genera

automaticamente la plataforma donde ALCRESMA S.A. podra configurar

todo el proceso tanto de promocion y servicios segun requerimientos de

clientes.
~ . e 3 »
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Figura 16. Plataforma Facebook Business Manager de la Empresa ALCRESMA S.A.
ALCRESMA S.A., en la apertura su cuenta, tiene multiples opciones donde

incluso puede generar publicidad fuera de internet y el servicio de la

plataforma lo publica offline cuando la empresa lo requiera. Ademas, de

establecer planificacion y tiempos para la mejora de la cadena de
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suministros en base al tipo de solicitud de pedidos de maquinaria segun su

ensamble.

B O[] oo g § ety pb— -

3 (—— - P

Figura 17. Events Manager de Facebook Business Manager.

Todo esto se genera de forma gratuita, la empresa lo Unico que
incursionara luego de realizar sus mensajes en cancelar el valor modico de
30 ddlares mensuales, lo que incurre a reduccion total de talento humano
que minimo cobraria el sueldo béasico, esto permitird aumentar la publicidad
de la empresa, relacionarla con la red social de la empresa, reducir costos y
llegar a grupos extendidos de forma complementaria, como se hace esto,
definiendo por ciudad, provincia y a nivel nacional, la plataforma permite
muchas opciones, para esto la gerencia de la empresa podra definir el
mercado solo con 10 minutos de revision y acceder a este mercado con solo

un clic.

3.2. Planificacion de Estrategias a largo plazo para la fidelizacion de
clientes

Dentro del proceso de conformacion de la plataforma de negocios como
estrategia B2B y B2C para la empresa ALCRESMA esta podra durante los
afios que desee continuar con el tipo marketing de red social, el mismo que
funciona online y offline, para esto este sistema de promocion de la empresa
reduce costos significativos tanto en atencién al cliente, promocién de la

empresa, recepcion de pedidos, confirmacién de entrega de maquinaria en
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tiempos, conformacién de recepcion de pedidos, atencion al cliente, atencién
ante quejas y comentarios favorables, definicion de tiempos de negociacion,
la plataforma Facebook business, cuenta con todas las herramientas de
promocién del mercado, ahorrando al cliente, tiempo y recursos para
atencién de compra y venta del producto, en lo que una area de Web dedica
la atencion virtual segun preguntas y respuestas proporcionadas por el
administrador en postventa de las maquinarias y del alquiler de la misma,
donde su respuesta es automatica, permitiendo brindar un tipo de servicio
oportuno y a tiempo completo para el cliente.

El empresario o talento humano de operaciones, podra ver desde su
celular, tableta o medio electrénico mas utilizado el tipo de pedido y
consultas de los clientes, asi podran tener diferentes criterios de respuesta,
donde se podra inducir a los clientes a guardar fidelidad con la empresa por
los multiples beneficios emitidos en la plataforma como estrategia B2B y
B2C en la actualidad.

La empresa no incurrird a gastos de programadores, porque la misma red
social de negocios, emite un guia de voz de que, y como debe hacer la
configuracion y de todo lo que puede incluir, la misma orientara segun el tipo
de negocio, identificar el mercado a comercializar, y llegar a millones de
personas, segun lo defina el pago mensual a la red social para expandir el
tipo de negocio, a su vez que esta herramienta puede visualizar la cantidad
de proveedores certificados existentes en el pais, donde se podra tomar
decisiones sobre los precios de materias primas certificadas y que podrian
afectar a la empresa por elevados costos, este tipo de estrategias en uso de
la plataforma permitira a la empresa reducir costos de negociacion con
clientes externos en cuanto a adquisicion de materia prima.

Este seria el primer paso para reducir costos de la empresa y establecer
los iniciales de optimizacién de la cadena de suministros, el siguiente punto
es importante por lo que se definira el tipo de herramientas necesarias, que
se deberan adquirir para optimizar la cadena de suministro y de la relacion

entre proveedores y clientes.
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3.3. Estrategias de Supply Chain Management.

El Supply Chain Management, en la actualidad se ha convertido en una
herramienta  imprescindible, toda empresa mantendria dificultades en
vender sus productos y servicios sin el uso de esta herramienta, en este
caso para la empresa ALCRESMA S.A., esta debe considerar la compra de
tecnologia de ensamble, lo que permitira reducir el tipo de ensamble de
maquinaria, generar bajo la plataforma B2B /B2C el tipo de negociacion con
los clientes y definir asi al demanda actual y creciente, situacién que podra
convenir por el grado especial de atencion al cliente.

Para esto se considera como estrategia de Gerencia de Cadena de
Suministros, el generar una red de suministros que convengan al beneficio
de comercializacion de maquinaria pesada para el sector transporte y
construccion de Guayaquil, el mismo que debe establecer una red de
suministros acorde al tipo de negociacion ante multiples opciones generadas

por la plataforma B2B y B2C a través de la red social.

Proveedores
de Materias
Primas

Clientes
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Montaje Distribucion
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De Componentes
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Figura 18. Red de Suministro para ALCRESMA S.A.

90



La empresa ALCRESMA S.A., ante la necesidad de mejorar su cadena de
suministros, debe integrarlas operaciones de negocio en la plataforma B2B y
B2C que va mas alld de logistica. El desarrollo de nuevas ideas de
promocion se identificara en el marketing a generarse por el uso de la
plataforma como herramienta B2B y B2C, mejorando consecutivamente el
desarrollo, produccion, logistica y finanzas de la empresa. Ademas de estas
funciones internas, hay una necesidad de incluir organizaciones externas en
el proceso de desarrollo de productos para reducir el “time-to-market” en la
introduccién de la empresa bajo un mercado mas amplio del que se genera
de forma tradicional. Es importante la rapida vinculacion de los proveedores
en el proceso de desarrollo de maquinaria y, en algunos casos, el de
proveedores de segundo nivel. También es fundamental la vinculacién del
cliente en el tipo de uso de plataforma segun grado de atencion.

Como estrategia de Supply Chain Management, esta debe cumplir con la

integracion y gestion de los Procesos de Negocio.
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Figura 19. Integracion de la Cadena de Suministro

Proceso de negocio: conlleva a que la empresa supere sus propias
fronteras, de su forma estructural, porque debe cumplir con 7 procesos, los
mismos que consisten en; Gestion de la relacion con el Cliente; Gestion del

servicio al cliente; Gestién de la demanda; Ejecucion de la Orden; Gestion
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del flujo de produccion; Aprovisionamiento; Desarrollo del producto y
comercializacion y por ultimo Retornos. Estos puntos marcaran diferencias
calves entre funciones tradicionales acorde al enfoque de procesos con el fin
de satisfacer al cliente en su compra o alquiler.

Componentes de Gestidn: la empresa debe verificar un sistema esencial
que subyace ante el esquema de gestion, estos conllevaran a que los
componentes comunes se determinen dentro del proceso en base a la
estructura de la empresa para poder establecer mayor demanda.

Estructura: la empresa debera planificar y verificar en el corto plazo, el tipo
de proveedores certificados que puedan generar un mejor precio en cuanto a
la oferta de materias primas que generan los actuales proveedores.

Efecto Léatigo: dentro del proceso de aplicacion de estrategias planteadas,
se debe tener cuidado del efecto latigo en la gerencia de la cadena de
suministro, factor de importancia que conllevara a amplificar los pedidos,
estos de no optimizar la tecnologia de punta de ensamblaje y pretender
continuar como lo estaba haciendo hasta ahora, determinara una mayor
demanda, donde al quedar mal por incumplimientos de entrega, no serviria

de nada la plataforma B2B y B2C proporcionada para la empresa.

3.3.1. Marketing Mix relacionado al Supply Chain Management
El marketing mix, relacion a la empresa, se denotara inicialmente con la
plataforma de Facebook business, misma que al obtener resultados
establecer su promocion en la publicidad fisica, como complemento o
marketing tradicional, siempre y cuando esta no salga de los contextos de la
plataforma de negocios bajo la red social expuesta.
Para esto esté marketing se rige bajo los aspectos de las 4P’s:
e Producto: mantener maquinarias y equipos de construccion en éptimas
condiciones, asi como de renovar la tecnologia de ensamblaje.
e Precio: el precio de la competencia puede ser igual o menor a una
minima proporcion, de reducir los costos por suprimir un personal al
60%, esta podra derivar menores costos para ser competitivos y

acaparar mayor capacidad del mercado.
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e Punto de venta: la plataforma B2B/B2C, corresponde a facilitar la vida y
tiempo del marco de postventa y venta del producto, esto se derivara
acorde al tipo de tecnologia de punta a adquirir por parte de la empresa y
del tipo de relacion que el cliente mantenga en base al uso de la
plataforma donde el cliente puede recibir el producto previo pago online,
0 acercarse a la empresa para regir la compra de forma fisica, el cliente
tiene dos opciones que le facilita el proceso de compra o alquiler del
producto, posterior a esto al empresa entrega el producto por un costo
adicional o define que el cliente retire y entregue la maquinaria y equipo
dentro de las instalaciones fisicas en la ciudad de Guayaquil.

e Promocién: el permitir bajar los precios, acorde a adquirir materia prima
certificada a menor costo, permitird que la empresa defina servicios
complementarios gratuitos para sus clientes, lo que se establecera como

promocioén efectiva que la competencia muy dificiimente podréa generar.

3.3.2. Costos operacionales

La gestion de la cadena de suministros es un area del gerenciamiento integral de
la empresa, que ofrece continuamente oportunidades de mejora, ya que tiene como
objetivo gestionar eficientemente el flujo de materiales que se transforman en
productos, junto con el flujo de informacién asociada a su colocacion, desde el
origen hasta el consumo.

Para esto ALCRESMA S.A., debe focalizar basicamente en las tareas de
planificacién y control de las operaciones propias de la logistica que impacten en la
mejora de la eficiencia de la cadena. Pata esto los costos de gestion se definen
como:

o Costos de las personas directamente involucradas en los trabajos que se
generan en base a la logistica-planificacion y control de las operaciones.

e Costos de los sistemas de informacién asignados a las tareas de
planificacion y control de las operaciones.
En este punto los costos operativos de la Gerencia de Cadena de
Suministro se estipulan durante el mes de ejecucién del proyecto en un total
de 22.368,95 USD, del se suma al monto de costos mencionado como

ejemplo anterior.
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3.3.3. Aprovechamiento de los recursos tecnolégicos

La diversificacion empresarial es el proceso por el cual una organizacion
comienza a ofertar nuevos productos o introducirse en nuevos
mercados mediante la adquisicion de otras corporaciones o invirtiendo en
nuevos negocios. Se trata de estrategias de crecimiento y expansion.
Esto permite a las empresas captar nuevos clientes y ampliar su area de
actuacion en el mercado.

Las razones por las cuales una compafia decide empezar un plan de
diversificacion son numerosas. En base al tipo de negociacién B2B y B2C,
Algunas de ellas al aplicarse son:

e Reduccién de riesgos: al ampliar el &mbito de inversion y contar
con varios lineamientos de promocion de la web, la empresa
reducira el riesgo de fracaso financiero. Las probabilidades de que
una actividad fracase son elevadas, pero de que lo hagan varias es
mas reducida.

o Saturacion del mercado: EI mercado es altamente
competitivo y algunos sectores industriales estan sobresaturados, pues
muchas organizaciones ofrecen los mismos productos y servicios. La
diversificacion en uso de la plataforma B2B y B2C abrira las puertas de
nuevos mercados y permitira ofrecer los mismos productos, pero de forma
responsable y segura, cumpliendo los tiempos especificados segun
negociacion y cierre de negocio por los profesionales de venta de la
empresa.

o Aprovechamiento de recursos:

En la tecnologia actual la empresa debe invertir su excedente de recursos

y capacidades en la creacion de nuevos canales de promocion o

establecimiento de lazos con otras corporaciones.

o Generacion de sinergias: El desarrollo de nuevas actividades
o la relacion con otros entes. Todo ello darda como resultado un
funcionamiento mas eficiente del conjunto y un mayor control sobre el
negocio.
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Otros: el beneficio econdmico no es la Unica razén de la

diversificacion. Para esto el uso de la plataforma web proporcionada como

lineamiento de reduccion de costos y promocion de la empresa conllevara a

verificar y diversificar los parametros correlacionales en cuanto a la

adquisicién de nueva tecnologia.

3.4. Aplicacion de estrategias del Supply Chain Management

Dentro de la empresa ALCRESMA S.A., esta debe seguir los siguientes

parametros que definan el aplicativo de las estrategias y optimizacion de su

cadena de suministros.

Adquirir préstamo de instituciones financieras para actualizar
magquinaria bajo tecnologia de punta en ensamblaje de maquinaria.
Verificacion de la infraestructura para instalacion de nueva tecnologia
de ensamble.

Personal capacitado y especializado para la configuracion de
Software y Hardware de la tecnologia de ensamble innovada.
Ensamble y toma de tiempos de produccion de maquinaria.

Definicibn de tiempos segun analisis de tiempo de recorrido para
entrega de productos segun traficos de la ciudad definido en tres
horarios diferentes.

Verificacion del talento humano responsable y cumplimiento de sus
responsabilidades.

Despido de personal no eficiente dentro de la empresa y que exceden
el tipo de mano de obra requerida.

Andlisis de precios de competencia.

Analisis y renegociacion con proveedores certificados.

Toma de decisiones de materia prima por proveedores segun precios
menores a los ya adquiridos.

Establecimiento de promociones para atraer nuevamente al cliente
actual y nuevo en el mercado por plataforma B2B y B2C.

Elaboracion de plataforma web para promocion de la empresa.
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« Configuracion de plataforma web de la empresa en base al tipo de
mercado a expandirse.

« Definicion de pagos y acuerdos con FaceBook Business en la region.

e Atencion innovada y actualizada con el fin de satisfacer a los clientes.

» Recepcion y toma de decisiones ante correctivos en tiempo récord por
solicitud y quejas de los clientes a través del sitio web.

« Aplicacion de innovaciones constantes en la red logistica y cadena de
suministro.

« Capacitacion constante al personal que labore en la empresa segun
sus areas de trabajo.

3.5. Estrategias de amplia diferenciacion

Para ALCRESMA S.A,, larealidad comercial del tipo de productos que
ella oferta, representa un gran reto y una fuente de ventaja competitiva. Por
ello, con la finalidad de medir y comparar el desempefio de esta empresa en
cuanto a su competencia, debera identificar quiénes se diferenciaban como
lideres en el manejo de esta complejidad, donde sera necesario identificar
variables criticas que definan la gestion de la cadena de suministros. Para el
tipo de optimizacion procedera de forma definitiva en:

e Rotacion de inventario.

e Nivel de servicio (6rdenes a tiempo y completas).

Estas variables identificaran si la empresa sera lider en el mercado de
maquinaria pesada y equipos para la construccién o establecer un segundo

o tercer lugar en el mercado competitivo de la misma.
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Tabla 15

Resumen Capitulo 3

Empresa Proceso de incorporacién de Costos de propuesta Competitividad
estrategias

ALCRESMA S.A. Se genera la propuesta de estrategias de El costo de la propuesta se La continuacion del
Supply Chain Management, con el fin de deriva  especificamente en negocio, corresponde

optimizar la cadena de suministro de la
empresa, para esto el fin de su integracion
se enmarca en la realizacion de la
promocion del tipo de negocio por medio
de una plataforma B2B y B2C a través del
Facebook Business, esto ha permitido que
las empresas de cualquier categoria, haya
podido por un minimo mensual de integrar
y participar en el proceso contractual de
oferta de la empresa, para este fin, la
misma se considera como una alternativa
de bajo costo, que permita establecer los
pardmetros estratégicos a integrar, por lo
que la plataforma trabaja online y offline,
donde se puede establecer un publico
objetivo y derivar la cantidad de clientes
gue establezcan los parametros de
incremento de ventas por maqguinaria
pesada.

cuatro paradmetros especificos
dentro de la empresa.

La plataforma, configuracion,
pago anual de la red social,
implementacién de estrategias,
corresponden a los siguientes
costos:

Plataforma y configuracién de la
red social de negocios, mas
pago anual de la red social.

150 USD

Reestructuracion de la
organizacion interna de la
empresa, 300 USD.

Aplicaciéon de estrategias, 300
uUsD

Software de Cadena de
Suministro con un costo de 750
USD.

Generando un  total de
propuesta en aplicativo. De:

Total;: 1500,00 USD

especificamente al tipo d
estrategia a plantearse,
esto corresponde en
beneficio de la empresa,
para esto se derivd en la

indagacion de otras
empresas que ellos
mantienen paginas web,

pero no tan efectivas como
lo es la red social de
negocios, donde, la
competencia ha incurrido a
costos extraordinarios, por
no conoce r los beneficios
de la red social de
negocios, estableciendo
estos factores competentes
en beneficio de
ALCRESMA S.A.

Nota: Resumen de capitulo 3 en base a estrategias de Supply Chain Management
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Capitulo 4. Viabilidad Econémica

4.1. Demanda actual del mercado
La demanda de mercado se define como la cantidad total de compras de

un bien, servicio o familia de productos/servicios que pueden ser realizadas
por un determinado grupo demografico. El grupo demografico puede atender
a diversos factores como edad, género, nivel de estudios, etc. La demanda
de mercado también puede incluir el total de ventas realizadas en una zona
geografica concreta (una ciudad, una region, un pais, etc.). La evaluacion de
la demanda de mercado es una de las formas mas importantes utilizadas por
las empresas para decidir qué productos vender y cémo hacerlo, influyendo
directamente en las estrategias de marketing. En términos generales a
mayor precio, menor demanda.

Para este fin, se pretende lograr, generar una reestructuracion, tanto de
personal como de sueldos y funciones, ademas de determinar la proyeccion
financiera, donde se vean beneficios reales de la empresa y se supriman los
problemas actuales de la empresa que afectan su liquides financiera en la

actualidad.

Al nivel més alto, el desempefio de una red de distribucion debe evaluarse
con base en dos dimensiones:
1. Cumplimiento de las necesidades del comprador/cliente

2. Verificacién de costos en el logro de satisfaccion del comprador

En este punto, el corporativo debe generar el tipo de control y evaluacién
correspondiente en la satisfaccion del comprador, y generar dentro de la red
comercial beneficios que generen créditos acorde a la optimizacion de
recursos del Supply Chain. En este punto se verifican como la red de
suministro conlleva a la optimizacion de recursos del suministro en el
proceso que abaratarian los costos secundarios del Supply Chain en la
empresa.

Dentro de este tipo de procesos, se generan muchos factores estratégicos
en base a lograr la satisfaccion del cliente, para este punto se generan los

siguientes:
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e Espacio de contestacion.

e Diversidad de la mercancia.

e Recurso de la mercancia.

e Préctica del comprador.

e [Estacion para alcanzar el cliente.
e Claridad de gestion.

e Retorno.

4.2. El problema de laempresay su repercusioén financiera para el afio
2015-2016 y 2017
ALCRESMA S.A., genero para el primer periodo donde inicio sus

balances financieros en vista de exigencias de la Supercias, para esto la
empresa genero una serie de problemas financieros, del cual para el afo
2015 y 2016 no representaron un proceso completo dentro del ejercicio
financiero de cada afio, los accionistas no recuperaban su inversién en el
corto plazo, el aporte anual como plazo medio se consideraba como
inoportuno, lo que establecié una débil participacién de inversion generada
por quienes aportaban desde un inicio y creian en el proceso administrativo
para llegar la liquidez de la empresa de forma solidad y mantener
sostenibilidad y sustentabilidad de la empresa como tal. Se generd un
andlisis de cuentas por cobrar y su recurrente de inversiones,
depreciaciones y otros, por lo que se presenta de esta forma el balance
general del periodo 2015-2017.
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Tabla 16.

Balance General 2015/2016/2017

RESULTADCS ACUMULADOS
RESULTADCS DEL EJERCICIO

Nota: Balance general periodo anterior de la empresa ALCRESMA S.A.

100

Balance General
2015-2016-2017
CODGO DETALLE | 2015 | 2016 2017

1, ACTINOS T207Z[§ 26326272 § 28189172
11. ACTIVO CORRIENTE £ 34.835.61 B JBTR6T5| & 36.811,18
1.1.1. ACTIVO DISPONIBLE & 372893 & 12.602 39 3 8.165,66
T110..  |BANCUS 3 TTED 5 W] 5 T
112 DCTOS Y CTAS POR COBRAR 3 31.106,68 £ 26.184,36 [3 28.645 52

AL CUENTAS FOR COBRAR CLIENTES 3 £3.003,.40 3 A9 9] 3 PrEITR
11203 EMPLEADCS | PRESTAM 0S) H 1858207 5 106925 3% 145066
11205, IMPLUESTOS POR CCBRAR H BRI M 5 4706] & 486729
12 PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO § 26000260 | & 221.063.10 '$ 240 527 85

2L ACTIVO FLIC DEFRECIABLE 3 Woded] s o2 1025 % i T
123 DEPRECIACION ACUMULADA $ [(337.762,000] & (381067 48 & (359.429,74)
1.3. ACTIVOS DIFERIDOS 3 88251 & 1422875 4652 69
131 GASTOS POR AMCRTIZAR H LRI ES JARE] % 4532 04

S100. SEGLURDS FAGADD POR ANTICTFADD 2o 80 P S B
132 AMORTIZACION ACUMULADA N2 66 i 72502 1952 84
2 PASIVO $ 20179348|$ 23355083|% 21767666
21, PASIVO CORRIENTE 3 1273719 | & 20509211 % 21.168 25
FARD DOCUMENTOS FOR PAGAR ? NSRS LR S a.Jof U
212 CLUENTAS POR PAGAR 3 LAY Teb W] & dnd A
213 FROVISIONES 3 A4l % 669116 13 .ol B3
214 IMPLUESTD POR PAGAR 3 ER LN - b0 B 13 4 (b, U8
215 INTERESES PCR PAGAR H 2T & THREl % 171713
22 PASIVO A LARGO PLAZO § 189.056,29 | & 203.960 52 '$ 196.508, 41
240 CTAFUR FAGAR A LARGO PLAZD 3 E-‘a.-mza 1 w3 0. 200 4
22100, FRESTAMOC DE ACCIONISTAS 3 W2ln | 3 04052 & 180258 41
22103. |PRESTAMO A TERCEROS $ 7o00m| s 3500 s 10.250,00
3 PATRIMOND § 0892724|% 2970289[5 64.31507 |
I FATRIMOND 3 R R B LRI
ERARLIE AFURTE DE S0OCI0S 3 HEEA A 3 24002 89 - o 10,07

RESERWAS



4.2.1 Analisis de Estado de resultados para el ejercicio econdmico
2015-2016-2017 de la empresa ALCRESMA S.A.
Los resultados del estado de resultados, denotan inconsistencias en

cuanto al tipo de proceso comercial que se estaba ejecutando por la
empresa ALCRESMA S.A.

Tabla 17.

Estado de resultados periodo 2015-2017

ESTADO DE RESULTADOS DE ALCRESMA S.A.

DETALLE AND 2015 | ANO2016 | ANO 2017

INGRESOS 88433 45 81.607,22 7352563
PRESTACION DE SERVICOS 85.433.45 81.807,22 7352553

COSTOS Y GASTOS 75.758.34 70.570,41 79.628.40
COSTOS OPERACIONALES 421673 40.802 61 4676282
OPERADORES DE MAQUINARIA 17,586,590 16.321,44 18.705,13
COMBUSTIBLES ¥ LUBRICANTES 8.843,35 8.160,72 9.352,56
REPUESTOS Y ACCESCRIOS 13.265,02 12.241,08 14.028,34

REPARACIONES Y MANTENIMIENTCS 442 87 403036 4.676,28

DEPRECIACION DE ACTIVOS 8.548,92 6.548 92 8.548,92
DEPRECIACION DE ACTIVOS 8.543 92 8.548 92 8.543 92
UTILIDAD BRUTA 15667 81 32254 69 18.213,90
GASTOS ADMINISTRATIVO 10.612,04 9.792,87 11.223,08
GASTOS ADMINISTRATIVO y venias 1008121 9.792 87 11.223,08
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UTILIDAD OPERATIVA 25.055,79 22 461,82 6.000,82
GASTOS FINANCIEROS 12.380,68 11.425,04 13.003,59
INTERES BANCO 12.380,68 11.425,01 13.093,59
BAIT ANTES DE IMPUESTOS Y PT 12.675,11 11.036,81 6.102,77

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1.901,27 1.655,52
BAIT ANTES DE IMPUESTOS 10.773,84 938129 6.102,77

22% IMPUESTO A LA RENTA 237025 206322
UTILIDAD META §.403,60 721744 6.102,77

10% RESERVA LEGAL 154379 1.600,83
UTILIDAD LIGUIDA 6.554,81 5.707 .58 610277

Nota: Resultados financieros del afio 2015-2016-2017 en su balance
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4.3. Inversién inicial de la propuesta
La inversion inicial del proyecto, se genera inicialmente en el equipo que

la empresa necesitara, ya que hasta el 2017 no correspondié a mantener
equipo renovado, sino equipo muy antiguo que daba una mala imagen de la

empresa, para esto se establecio el plan de inversion inicial.

Tabla 18
Plan de inversion de la propuesta

Plan de Inversion Inicial

Rubro {  Cantidad Costo Total

Software de Gestion de Flota $23.000,00,

Software de GEstion de Flota 1 $23.000,00; $23.000,00

Equipos de Oficina $5.990,00|

Sillas giratorias 2 5200,00 5400,00

Escritorio estacion en L para oficina 1 51.500,00 51.500,00

Escritorio normal 1 5500,00 S500,00

Computadoras escritorio 2 S600,000  51.200,00,

Impresora-copiadora multifuncional Ricoh Aficio MP 161 1 s420,00 $420,00

Telefono Panasonic KX-T7730 con central de llamadas 1 $150,00 $150,00

Telefono Inalambrico Panasonic doble 1 5120,00 5120,00

Equipo de control asistencias con huella digital 1 5200,00 5200,00

Software contable administrativo 1 51.500,00; 51.500,00
Talento Humano

Capacitacién $1.500,00|

Capacitacion riesgo y seguridad 1 $1.000,000  $1.000,00

Capacitacion motivacional 1 S500,00 S500,00

Total inversién $30.490,00,

Nota: Plan de inversién inicial

Se denota dentro del plan de inversion un monto general de 30.490,00,
del cual este se considera como aporte de socios de la empresa en $
9.147,54 USD correspondiente al 30% de la inversion y de préstamo a la
CFN en un total de $ 21.342,46USD correspondiente al 70% de la inversion
la misma que en su tabla de amortizacion, se genera en interés anual del

9,55% a un plazo maximo de 4 afios.
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Tabla 19
Financiamiento de la Inversién

FINANCIAMIENTO

PRESTAMO A LA CFN 70% $21.342,46
S0OCI0S 30% $9.147,54
% 30.490,00

Nota: Financiamiento para poder generar la propuesta en su aplicativo
Como corresponde al estudio el pago del préstamo se considerard anual,

considerando los siguientes parametros.

Tabla 20
Amortizacion e interés de préstamo

TABLA DE AMORTIZACION PROVISIONAL

MONTO $21.342,46

INTERES 9,55%

PLAZO 4

ARID CUOTA FIJA | INTERESES | CAPITAL SALDO
0 21.342,46
1 6.667,45  2.038,20|  4.629,25 16.713,21
2 6.667,45]  1.596,11| 5.071,34 11.641,87
3 6.667,45|  1.111,80|  5.555,65 6.086,22
4 6.667,45 581,23  6.086,22 0,00
5.327,35

Nota: Amortizacion de préstamo anual

CALCULO CUOTA
FIJA

Capital x Tasa

1-(1+i)*-n

4.4. Depreciaciones
El proceso de inversion inicial de la empresa, sus propiedades, se

generan dentro de su vida util y el grado de depreciacion que estas sufriran
con el paso del tiempo, para esto se establecen los siguientes aspectos que
incurriran a verificar de forma idénea el proceso de depreciacion, algo que
no se habia realizado de forma correcta en el periodo 2015-2016-2017, para

esto se consideran los siguientes parametros.
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Tabla 21
Depreciaciones Anuales

DEPRECIACIONES

BOCAT CATERP. 28.768,00 10 10% 2.876,80 2.876,80 2.876,80 2.876,80 2.876,30 11.507,20  25.891,20 2.876,30
BOMBA 3" 500,00 10 10% 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 200,00 450,00 50,00
BOMBA 4" 500,00 10 10% 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 200,00 450,00 50,00
COMPACTADOR 1.000,00 10 10% 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 400,00 900,00 100,00
COMCRETERA 1.500,00 10 10% 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 1.350,00 150,00
MARTILLO ELECT. 600,00 10 10% 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 240,00 540,00 60,00
RETRO 1 80.500,00 10 10% 8.050,00 8.050,00 8.050,00 8.050,00 8.050,00 32.200,00  72.450,00 8.050,00
RETRO 2 84,000,00 10 10% 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 33.600,00  75.600,00 8.400,00
RETRO 3 95.600,00 10 10% 9.560,00 9.560,00 9.560,00 9.560,00 9.560,00 38.240,00  86.040,00 9.560,00
RETRO J.DEERE 104.160,00 10 10% 10.416,00  10.416,00  10.416,00  10.416,00 10.416,00 41,664,00  93.744,00  10.416,00
RODILLO 1.500,00 10 10% 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 1.350,00 150,00
VIBRADOR 700,00 10 10% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 280,00 630,00 70,00
WINCHE 700,00 10 10% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 280,00 630,00 70,00
AJUSTE DE ACTIVOS DEFRECIADOS -$27.976,41 -$27.976,41 -$27.97641 -$27.97641 -5$27.97641 -$147.984,81 -$347.998,81 -$27.976,41
TOTAL DEPRECIACION 400.028,00 $12,026,39 $12.026,39 $12.026,39 $12.026,39 $12.026,39 $160.011,20 §360.025,20 §12.026,39

NOTA : ANO DE COMPRA 2014
240527,85 12026,3925 12026,3925 12026,3925 12026,3925 12026,3925 12026,3925 12026,3525 12026,3925

Nota: Afio de compra 2014
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Tabla 22

Liquidacion de propuesta por depreciacion anual

Sillas giratorias 400,00
Escritorio estacion en L para oficina 1.500,00
Escritorio normal 500,00
Computadoras escritorio 1.200,00
Impresora-copiadora multifuncional Ricoh Ad 420,00
Telefono Panasonic KX-T7730 con central de | 150,00
Telefono Inalambrico Panasonic doble 120,00
Equipo de control asistencias con huella digit 200,00
Software contable administrativo 1.500,00
Software de Gestidn de Flota 23.000,00

TOTAL DEPRECIACION 28.990,00

10
10
10

10
10

wow o

10% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 200,00 200,00
10% 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 750,00 750,00
10% 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 250,00 250,00
33% 399,96 399,96 400,08 1.200,00 -
33% 139,99 139,99 140,03 420,00 0,00
10% 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 75,00 75,00
10% 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 60,00 60,00
20% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 200,00 -
33% 499,95 499,95 500,10 1.500,00 -
20% 4.600,00 4.600,00 4.600,00 4.600,00 4.600,00 23.000,00 -
$5.046,90 $5.94690 $5947,21 $4.907,00  $4.907,00 $4.65500  $1.335,00

Nota: dentro de la propuesta la depreciacién se torna a disminuir considerablemente con la anterior después de verificacion ejercicio economico

2015-2016-2017
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4.5. Estado de Resultados Proyectado
ALCRESMA S.A., dentro del estado de resultados, se calcula su

generacion acorde al tipo de proyeccion del cual, dentro de la optimizacion
de la cadena de suministros, esta corresponde a lo que se genera en la

siguiente tabla.

Tabla 23

Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ALCRESMA S.A.

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS | 154 675,00 | 162.408,75 | 170.529,19 | 179.055,65 | 188.008.43 |
PRESTACION DE SERVICO3 104.675,00 16240872 17052919 179086560  138.00843
COSTOS Y GASTOS | 125.775.85 | 135.812,23 | 139.370 .94 | 14222177 | 146.442 31 |

7332329 |

COSTOS OPERACIONALES 60.323.25 63.339.41 66.506,38 69.831,70
OPERADCRES DE MAQUINARIA 2010775 21.113,14 2218379 23.277.23 2444110
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES 13.920,75 14.616,79 15.347,63 16.115,1 16.920,76
REPUESTOS Y ACCESCRICS 18.561,00 19.485,05 20.463,50 21.486,68 22581,
REFARACIONES Y MANTENIMIENTOS 773375 812044 8.526,46 8.952,78 040042
DEPRECIACION DE ACTIVOS | 17.973.29 | 17.973.29 | 17.973.60 | 16.933,39 | 16.933,39 |
DEPRECIACION DE ACTIVOS 17.973,29 1797329 17.973,60 16.933,39 16.933,39
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UTILIDAD ERUTA

GASTOS ADMINISTRATIVO
GASTCS ADMINISTRATIVO y venias

UTILIDAD OPERATIVA

GASTOS FINANCIEROS
INTERES BANCO

BAIT ANTES DE IMPUESTOS Y PT
15% PARTICIPACION TRABAJADORES

BAIT ANTES DE IMPUESTOS

76.378.46 | 81.096,05 | 86.049.21 | 92290 55 | 97.751,75 |

32.347T 5 | 41.119,19 | 4317335 | 45.330,22 | 47.59493 |

32347 51

4111818

43.173,35

4533022

4750493

44.030,95 | 39.976,86 | 42 875,86 | 46.960,34 | 50.156,82 |

15.131,79 | 13.380,34 | 11.717,61 | 10.126,46 | 8.590,70

22% IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA

10% RESERVA LEGAL

UTILIDAD LIQUIDA

1513179 1338034 1171761 10.126 46 2.500,70
2880915 | 2650652 | 3115825 | 3683388 | 4156612
- 433487 392048 |- 457374 5.525,08 6.234.92
2456428 | 22650704 | 2648451 3130879 | 3533120
5.141,07 5.651,75 6.621,13 782720 2.832,80
18.423.21 1695528 | 1086339 | 2348160 | 2649840
- 460520 |- 4z3see |- 4osses 5.870,40 6,624,580
13.817.41 1271646 | 1489754 | 1761120 | 19.873.80

Nota: Estados de resultado proyectado bajo apalancamiento operativo y no operativo

4.6. Flujo de Caja Real

El flujo de caja real se genera en base a lo determinado bajo errores del
afio 2015 al 2017, donde se pueden verificar dichas falencias y estipular
dentro de la proyeccion de la propuesta a cinco afos, los beneficios que la
empresa generara acorde a sus ingresos y egresos. Para esto dentro de la
propuesta se genera un pago de recuperacién de inversion anual de 20.000

USD a los accionistas.
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Tabla 24

Flujo de caja real

[FLuJo DE casA FLUJO DE EFECTIVO REAL
0 2018 2019 2020 20 072

A INGRESOS OPERACIONALES

Cobros & Chenizs 9180052 | 96.261.77| 10085158 | 10567088 | 1107315
B. EGRES0S OPERACIONALES 567705 |- 54.36566 - 57.08215|- 50.93445). 6292938
Operadores e Maguinana 1311375 - 1376944 (- 1445791 |- 1518080 |- 1593985
Combusshles Y Lubncanies 874250 (- 917963 (- 963861 )- 1012054 |- 106265
Repuesios Y Accesonos 1223950 |- 1285148 (- 134406 |- 1416875 |- 1487719
Reparaciones Y Manisnimienios 24550 (- 550778 (- SVES16)- 607232 )- GB3IMHWM
Gasios admncirafivos veias y ofros 1233580 |- 1306735 (- 1370642 |- 143920 |- 1510984
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B} - 4021347 | #180610 | 4376943 | 4573643 | 4780177

0. INGRESOS NO OPERACIONALES

CrEdéo provesdores
Apores de capisl
(Cwros ingresos no operacionales

Nota: Flujo de caja de activos reales

4.7. Flujo de Caja Proyectado
El flujo de efectivo proyectado se establece especialmente en base al tipo

de integracién del andlisis financiero, que mantenia la empresa y que no

generaba un andlisis correspondiente al proceso financiero y contable,

acorde a los ingresos y egresos de la misma.

E._EGRESOS NO OPERAGCIONALES I6.946,23 |- 367247 [ 3664930 |- 3666622 - 3662640
Pago de merés 13.003,5 - 17e423 - 1060581 |- 954523 (- 859070
Fago de prncapal {capsall -
Fags phrscapacdn rabagndones 1.584, 20 |- 2042 59 |- 2.500,76 |- 2954 849 |- 3.407 &7
Pago impuesto & la renta 228844 |- 28424 |- 3saz7al- agssi0 |- dsxve2
Repario de donsdendos
o Gt Aietn il - - - - -
Pago PRESTAMOS PREVIOS 2000000 |- 2000000 [- 2000000 - 20.000,00 - 20.000,00
Compra de Equipos: = = = = =
|F. FLudO NO OPERACIONAL (D-E} . 16.046,23 |- 3672147 |- 16.640,30 |- I6.606,2F |- 16.026,40 |
G, FLUMD NETO (C+F) - 3,267 24 5 AT4 B4 742013 o050, 21 10,975, 37
H, SALDO INCIAL DE CAJA 8.168,66 8.165,66 11.432,90 16.607 53 23737 66 3277787
I. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) §.165,66 11.432,90 16.607,53 23.727.66 3ZTTTET | 4375324
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Tabla 25

Flujo de Caja Proyectado

|FLUJD DE CAJA FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
0 2018 219 20 i Mz

A INGRESOS OPERACIONALES

Cobros a Chenes 159,140 52 166,874 27 174,994, 70 183.521,16 192.473 94
B. EGRES0S OPERACIONALES - Q267076 |- 104458 60 |- 10967973 |- 11516492 |- 120918 1
Operadorss De Maguinana 000775 (- N34 - 216879 )- BT |- MA410
Combustbles Y Lubncaniss 1392075 (- 1461679 - 153763 - 1611501 (- 1692076
Repuesios Y Accesonos 1856100 [- 1948905 |- 2046350 - 2148668 |- 2256101
Reparaciones Y Manienimisnios TI375 (- 812044 |- 55X 46)- 895278 (- 940042
Gastos adminisraivos velas v ofros RMIH |- 41919 - 4317335 )- 4533022 (- 4TSME
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 66469, 75 62 415,66 65.314,97 68.359,24 71.556,73
D. INGRESQS NO OPERACIOMNALES 30.490,00 - - - -
CrEdito provesdores - - - - -
Crédio mefuciones fnancieras .32 46 -
Apores de capds 9147 - - - -
Ofrces ingresos no operacionales - - - - -

E. EGRES0S NO OPERACIOMNALES - 8151387 |- 5037980 (- 5085501 (- 5185184 |- 43658 42
Pago de interés 15379 - 13303 (- 177el |- 1012645 |- 859070
Pago de principal (capial) 462925 - SOM M (- 555565 (- 608622 -
Pago parficipacitn trabajadores A3MA7T - 31589048 (- AeTiv4 (- 55508 (- 62M92
Pago impuesto a la renia eI 07 - JEMTe (- 6EMI3 |- TETAN (- 883280
Reparto de dividendos

Pago prestamo accionsias 220609 - 228609 (- 228609 228689

Pago PRESTAMOS FREVIOS 2000000 (- 2000000(- 2000000)- 2000000 (- 2000000
Compra de Equipos 28.9%0.00 - - -
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) - SM.0238T (- S037980 [- 5085501 (- H1.85184 |- 4365842
G. FLUJO NETO (C+F) - 15.445 &5 12.035,86 14.459 %6 16.507 40 2187 H
H, SALDO INCIAL DE CAJA 8.165,66 8,165,566 2356115 35.647 40 30.107.3% 66.614,76
|. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 8.165 66 1611 35,647 40 50.107 36 6614, T 94 512,07

Nota: Flujo de efectivo proyectado
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4.8. Flujo de Caja Diferencial

Se establece como flujo de caja diferencial, a los valores totales del Flujo de
Caja real menos el Flujo de caja proyectado, concluyendo de estos valores

la TIRy el VAN

Tabla 26

Andlisis de Flujo de Caja Diferencial

[0 pe casn FLUSO OE EFECTIVO REAL | FLIO DE BFECTIVO PROYECTADO |
& e [ | we | wn | ma | O [ | | o | o ‘
A NGRESIS OPERACIONALES
[Cetta s e vmu| wmr| wesis| wom| mos wiwg| wngr| oosn]| wmas| sans|
|8 cenEsos opERACKNALES L I I e ) l‘_!! et 0 e | “’lﬂ- ﬂ”,
| — nis| omal wesr] swmel sms awsl awe] 2wl amnl xuwe
| — o ueR] smalo sae] wms] wes T R S T T
| - nmel umel ol wesl uers -] mamel mesw| sl a2m0
T e - SN[ 5!,?!- !m:- FR| EWM - 1IA® PINM|- l?:f» 12mn. e
vy 2BW| NSl Wme| wmx| swms - Rt sl o] sma| omy
[c Ao comecionme i m | | emn| cwo] swa] emn] | | wens] amsu| wmw] amu] nsn]
& WGRESOS M) CPERAIORALES - B - » e S B
B - - . e s
| i mncoen ewoe - e -
B . - . - . iu’ -t - .
 Svos ren o commnmtes - = - - | > : =
[Eesna0s o ctracowsEs WAAN| Wi mwan] weea| woe T [ mmar| wmm| wea] wswe] ame
(p—— . nmel umal azel sswal omn . wmsl omul uwa| wxss| 1w
Face te e e =7 : imal smul swmwl am
e e e [ Wm| oum| sl owAm| daw| | Gww| el Gonl saml aaw
Fage rewests o v e ) asem) oM aorm o lﬁn SESAN| eesn| YA Lm
Fagan: e vy
|Frgz povemres s—crwme . . . - . m@b. m:-m : {
poe eSS e AT R TS ST T
{Comeme 30 o0 = - 5 S 3 [ == a s A ?
{F v wo ossacon o8 | Wn| wna] wewn| ween| wesw| L] senwr| wmw| ssso]| s osial
{6 v weTo Koy . R | warm|  wmn
| 8000 WAL DE CAlA | tRE] Ot
|1 om0 Lt cAs e pwie | zetnse] mere| swwrk| wen| s
AMNCE19 OF ROVTAD IOA OF AL TURATTA
FLUUO (€ CAIREAL | | wwa| sowm|  ame]  sma|  wnn|
FLLLAO D CAIA PHOPULSTA [ ommom|  egm|  uaosw|  weaw|  wew|  amenl
TLLL0 D A DIAENCIAL Lowen|  amu]|  awa|  rmw|  rew|  wen)
FLILG DE CAM DFERENCIAL VALOR ALTUN V&) = L e 1) Ba sy s s

| VAN al 10% |

R e ]

k” = s it o P s + e e Sl
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4.9. Periodo de Recuperacion

Se establece un periodo de recuperacion de cinco afios, misma que se

representa en su analisis en la siguiente tabla.

Tabla 27

Periodo de Recuperacion de la Inversion

AMALIESS GE SENTASILIDWD € ALTERNATIVA

[ ST S — ‘
Nalor BT FViJle O Taga dul alpudoan povinds]

FLUJODE CAM RERL | | wwea] s | wsan|  wesy|
FLUSO DE CAM PROPLESTA | waam|  smsm]  ness]  wsw|  wsre| x|
FLULIO BE CAM DN ERENCIA | mmese| omul  oen  ouol  were|  wes)
FLUJO DK CAMA DIFERENCIAL WALOH ACTUA WA A Dene “o L LN $5.00 e 0%
| T8 ] [
[ o« rme s =
[ VAN al 10% ]
I PAYEACK ] ] —_—

Nota: Periodo de recuperacion de inversion
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Conclusiones

Se analizo el entorno de la industria donde la empresa se desenvuelve,
del cual se torna bastante competitivo, al encontrarse la empresa en
procesos administrativos no idoneos, del cual perjudicaba su razén de
liquidez y a su vez mantenia mas costos que ingresos, definiendo
potenciales riesgos de insostenibilidad que podria haber llevado a la
empresa a su quiebra en el mediano plazo.

Se establecid el analisis contractual en base a los resultados de estudio
de la empresa, para esto se identificd que era necesario una inversion inicial
para mejorar la situacién de la empresa en su propuesta tanto de software
ERP/CRM como de la optimizacion de la cadena de suministro, para esto se
valoraron los procesos a ser tomados en cuenta y se representaron bajo el
aporte inicial de la problematica de la empresa, se puedo detallar los pasos a
seguir como propuesta bajo el tipo de negociacion B2B-B2C en beneficio de
sostenibilidad de la empresa, donde el uso de la red social Facebook
Business, sera el detonante para generar un mejor proceso administrativo,
recortar personal que no cumple con la meta empresarial y establecer una
plataforma correcta de negociacién electronica, donde la empresa solo
debera configurar el sistema y responder los tipos de interrogantes que los
usuarios generen en base al tipo de producto.

Se verifico que la empresa ALCRESMA S.A., mantenia un proceso
administrativo deficiente, y personal no eficiente, la infraestructura no
cumplia con los estandares industriales necesarios para poder generar
ensamblaje y atender pedidos a la vez, lo que perjudica la cadena de
suministro de la empresa en aspectos generales, del cual la propuesta de
estudio, correspondid a disminuir personal que no era recurrente y
perjudicaba a la empresa, determinado acorde al andlisis financiero un total
de inversion inicial de 196.282,03 del cual entre el afio cuarto y quinto afio
los accionistas por inversion monetaria, recuperaran la inversion de forma

anual generando la formula =a+(b-c)/d.
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Recomendaciones
Se recomienda a la empresa, mantener cada trimestre analisis interno de

la situacion de la empresa, para esto generar una auditoria anual que
permita verificar si los fondos de inversion y préstamos se estan ejecutando
de manera correcta 0 estas incurren a perjuicios que se denoten en la
liquidez de la empresa su disminucion y a su vez comprometa la rentabilidad
desviada para el creciente costo de no aplicarse los correctivos antes
mencionados.

Se recomienda utilizar la red social Facebook Business, del cual al
implementar una plataforma de negociacion B2B y B2C, podran reunir los
requisitos necesarios de promocion empresarial, estableciéndose una
plataforma online y offline que establecerd una marketing constante sin
necesidad que para esto se generen contrataciones para mas de diez
personas, esta plataforma generara un solo administrador y un
administrativo de control, el mismo que corresponde al administrador
general, al aplicar el software de registros y control, este podra identificar
bajo la plataforma el tipo de negociacion si fue efectiva en el mes o no y de
tomar correctivos deben realizarse para mejorar el tipo de optimizacion de
cadena de suministro planteados.

Se recomienda a la empresa, analizar constantemente una vez la
reformulacion de procesos, cudl seria la meta principal, sin caer nuevamente
en el error de que mil veces el crédito a la venta y alquiler de contado,
primero debe recuperar en partes su inversion y de este modo podra ir en
paso regular generando facilidades de crédito, estableciendo una analisis de
cada cliente anterior en su cumplimiento y responsabilidad de pago, quienes
fueron irresponsables, podran ser sujetos de crédito pero con garantias
fisicas para este proceso en su aprobacion. Ademas de recomendar, no solo
optimizar la cadena de suministro, sino el proceso de logistica de distribucion
que permitira generar el 100% de resultados favorables, tanto en
negociacion, comercializacion y ventas de las maquinarias como del proceso

de ensamblaje dentro de la empresa.
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