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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa ELECTRONICA INDUSTRIAL OPTRONIC CIA. LD es una

pequefia industria dedicada a la produccion, ves&sicio técnico y distribucion

de equipos y sistemas de control y automatizackin.el campo de la energia
eléctrica. OPTRONIC se encuentra posicionada eneztado como una empresa
seria y con bien ganado prestigio al haber desadiml exitosamente, proyectos
tecnoldgicos diversos en empresas publicas y /a8l momento, la empresa no
cuenta con un adecuado sistema que le permitaotamgus procesos internos, el
manejo financiero, la atencién a clientes y perksqna contribuya al logro de sus

objetivos.

El presente estudio plantea la innovacion de laresapOPTRONIC, para lo cual se
ha utilizado el modelo de Cuadro de Mando Inte(&C), como herramienta de
gestion., mediante la alineacion de la estrategialad empresa, a través de la
medicién y mejora de su rendimiento. Con estetivojese efectud un andlisis
situacional de la empresa en donde se determirrdogsos criticos que conducen a

la elaboracién del Cuadro de Mando Integral (BS&Zapn plazo de 5 afios.

El Cuadro de Mando Integral que se propone, sermdsaa través de cuatro
perspectivas: financiera en donde se plantea irer&anlas ventas por segmento de
productos, incrementar la rentabilidad e increntdogingresos con nueva lineas de

productos. Desde la perspectiva de clientes gernate aumentar la participacion en



el mercado, optimizar el servicio postventa y fihal a clientes. Desde la
perspectiva de procesos se establece mejorar tmegms de comunicacion con
clientes y mejorar la entrega de productos a tiempzesde la perspectiva de
aprendizaje se propone mejorar la capacitaciompeisional y vincular el sistema de

compensacion con el desempefio de los empleados.

Al aplicar el modelo de Cuadro de Mando Integrabbtendra beneficios al tener
una vision ejecutable de la estrategia, asegudtaelos, optimiza la utilizacion de
recursos para implementar la estrategia, permmtenuolucramiento de todo el

personal y crea valor para los clientes.

Como conclusién de este estudio, se recomiendapé&ementacion del Cuadro de
Mando Integral en OPTRONIC como una alternativeapalcanzar una estructura

competitiva que le permita obtener los objetivqseesdos.



INTRODUCCION

En la actualidad, las empresas se desenvuelvan entorno muy dificil, lo que les
obliga a estar preparadas para afrontar un sinmiderretos para el desarrollo de

sus actividades.

El pais viene enfrentado diversos factores adsetsmto internos como externos,
entre los que se incluyen los de orden politiconémico y social que repercuten en
el bienestar de la poblacion ecuatoriana. Actuatejela economia del pais se
desarrolla en un entorno global desfavorable. tast®r no ha permitido un normal

desarrollo de las actividades productivas y deices; factor que ha afectado a todo
tipo de empresas, muchas de las cuales han redsiesdvolimenes de ventas, han

tenido que reducir su personal o, han tenido que@Ea el giro de su negocio.

Otro aspecto muy importante que las empresas tignernfrentar, esta relacionado

con la agresiva competencia tanto de empresasnaesocomo extranjeras.

Dentro de este contexto se encuentra la empres&€ BRENICA INDUSTRIAL
OPTRONIC CIA. LTDA. la misma que requiere de un bamradical en sus
politicas de desempefo, a través de la adopcidundsistema de gestion que le
permita sobrevivir en el mercado. Las empresassitaoeser mas productivas y

competitivas si quieren permanecer en el merc&ld&uadro de Mando Integral, es



una efectiva herramienta de gestion que estaalisepara ayudar a las empresas a
implementar el cambio que les conduzca a obteseitaglos positivos en el futuro;
asimismo, traduce la estrategia y la mision deripresa en objetivos y metas diarias
facilmente medibles que brindan la retroalimentacn@cesaria para la toma de
decisiones reactivas y proactivas. Sin descuiorobjetivos financieros, permite
ligar los requerimientos del cliente, con los pdbhoegentos internos y los
requerimientos de inversion en el personal y emdlegia. Estos esfuerzos se
traducen en cuatro perspectivas: financiera, dehte, de procesos internos y de

formacion y crecimiento.

El entorno actual, motiva a que las empresas estgacitadas para ser rentables y
demuestren flexibilidad para enfrentar los camkio$os diferentes ambientes en los
que se desarrolla, con el Cuadro de Mando Intelgrampresa podra manejar sus
aspectos criticos para mejorarlos y ademas apravedd sus capacidades y

oportunidades de crecimiento.

A continuacion se presenta un Plan Estratégicodoasa Cuadro de Mando Integral
(BSC) de la Empresa OPTRONIC que incluye los sige® Capitulos: en el

Capitulo | se desarrolla un analisis situacionakaprealizar un diagnostico de la
empresa; en el Capitulo Il se analiza el mercada panocer su situacion y la de la
competencia; en el Capitulo Ill, se estudia suasitin financiera y econdémica y se

propone un plan de expansion y financiamiento;léapitulo IV se disefia un Plan



Estratégico en las areas de Finanzas, ComercidizgcAdministracion en base al
Cuadro de Mando Integral CMI para la innovaciénalempresa; finalmente, en el

Capitulo V se presentan las conclusiones y recoatmues a las que se ha llegado a

través de este estudio.



CAPITULO I: PROCESO ESTRATEGICO EN LAS AREAS DE FIN ANZAS,
COMERCIALIZACION Y ADMINISTRACION EN ELECTRONICA

INDUSTRIAL OPTRONIC CIA. LTDA.

1. Anadlisis situacional
1.1 Analisis del entorno externo
1.1.1 Incidencia de factores econdémicos existentes en phis:

inflacion, tasas de interés y tributacion

La Inflacion

La inflacion se define como un aumento persistgrdestenido del nivel general de
precios a través del tiempo, originado por la ssqaroduccion de bienes para el
consumo, cuyos precios suben por la escasez yuap@en. También se define

como el alza general de precios o disminucion ddepadquisitivo. La variacion de

la inflacion se determina por el indice de Preaio€onsumidor (IPC). La evolucion

anual de esta variable, se presenta en el CuadrolNoen el correspondiente

Graficol.

En el 2005 la inflacion registré una cifra de 3.1#uandose por encima del 1.95%
del 2004, revirtiendo asi la tendencia decreciebtervada desde el afio 2001. El
repunte de la inflacion se dio por factores estad&s, climaticos y eventos

especificos, como la devolucién de fondos de rasanlos afiliados del Instituto



Ecuatoriano de Seguridad Social que contribuyé adeleracion del ritmo de
crecimiento de los precios de los bienes y sersjcile los bienes no transables.
También se debe a los altos costos de los derivddbgetroleo que deben ser
importados, ya que Ecuador carece de la capacidalada suficiente para refinar
petréleo para el consumo interno, adicionalmentergeenta al debilitamiento del

dolar al compararlo con las monedas latinoamergana

Cuadro 1. Evolucién de la Inflacién - Periodo 20062008

Afos % Inflacion
2004 1.9
2005 3.1
2006 3.6
2007 9.1
2008 7.9

Fuente Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Autora

Para el afio 2006, la inflacion fue de 3.6%, maptadse las presiones
inflacionarias similares a las registradas en el 2005 como fueron principalmente
los altos costos de la energia y derivados deldleetr ademas, por la mayor
demanda interna presionada por el gasto publicsm eB8bargo, la dolarizacién
seguira contrarrestando estas presiones via biemestados siempre y cuando la
moneda norteamericana no presente mayores depoa@sccon respecto a los

demas paises latinoamericanos.



Gréfico 1. Evolucién de la Inflacién - Periodo 208-2008

Evolucién de la Inflacién - Periodo 2004 - 2008

% Inflacion

2008

2004 2005 2006 2007
Afio

Fuente Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Autora

Por otra parte, en el afio 2007 la inflacién reg@istna cifra de 9.1% debido a la
afectacion en la produccién local de productos @egoarios en general, asi como a

la proliferacion de plagas y a las heladas comosemrencia de los cambios

climéaticos.

En el afio 2008 la inflacion bajo ligeramente, oelacion al afio anterior y se ubico
en el 7.9%, debido a que la subida de los pretéo$os productos alimenticios
continuaron en alza, aunque no en la propordéhafio anterior. Sin embargo, este

aumento se debio al la crudeza del invierno, @&fgoto impactd principalmente a la

agricultura de la costa.



En el caso de OPTRONIC CIA. LTDA., el efecto danléacion se evidencio en la
elevacion de los precios de las materias primasiadgs del exterior, asi como en
el aumento del valor de la mano de obra, por efgetia elevacion de salarios

decretada por el gobierno.

Tasas de interés

La tasa de interés es el precio del dinero en etade financiero. Al igual que el
precio de cualquier producto, cuando hay mas dilerdasas bajan y cuando hay

escasez sube.

Existen dos tasas de interés: la tasa pasiva oaptaaon, es la que pagan los
intermediarios financieros a los oferentes de sa=upor el dinero captado; la tasa
activa o de colocacion, es la que reciben los nme€eiarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados. Estaaliempre es mayor, porque la
diferencia con la tasa de captacion es la que perahiintermediario financiero

cubrir los costos administrativos, dejando adenmasaypreciable utilidad.

La evolucién anual de las tasas activas y passeasxpresan en el Cuadro No. 2y

en el Gréfico correspondiente.



Cuadro 2. Variacién porcentual de las tasas de iatés, periodo 2004-2008

2004 12.0 5.7
2005 14.9 4.9
2006 17.1 4.2
2007 17.9 4.5
2008 15.8 4.9

Fuente: Banco Central del Ecuador
ElaboraciéonAutora

Gréfico 2. Variacion porcentual de las tasas de farés

Variacién porcentual de las tasas de interés

—— Activas (%)
—=— Pasivas (%)

Porcentaje

2004 2005 2006 2007 2008
Afos

Fuente: Banco Central del Ecuador
ElaboraciéonAutora

Por el andlisis realizado en las variaciones asuddelas tasas Activas y Pasivas de

interés en dolares, se concluye que las difererwi&preads, que como utilidad
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reciben los bancos, es mayor en el sistema deizhdaim , lo que ha significado
que los bienes producidos desde la época de lazba#n, incluyen un componente
financiero mas alto que los ha encarecido; y poambo, los productos no pueden ser
competitivos con similares del exterior, ademastdes costos que igualmente se los
considera muy altos como el pago de los servicasicbs: luz, agua, teléfono, asi
como de las alzas salariales y el pago de los @esqrincipalmente de materias

primas y de los bienes de capital (maquinariasuypes).

La incidencia de este factor adverso, en el cas@RERONIC, se produjo en el
aumento de los servicios financieros que generdBnemenen aplicando las

entidades financieras de la localidad.

Tributaciéon

Constituyen los impuestos, que como pago obligatopor decreto, los

contribuyentes deben pagar al Estado a fin de gte gueda cumplir con las
inversiones en obras y los gastos operativos qoewdda la burocracia. Entre los
principales impuestos que las empresas produasigsn obligadas a cubrir constan:
el Impuesto al Valor Agregado — IVA, Impuesto aRanta, Retenciones en la
Fuente, Impuestos Municipales, Contribuciones ataseinstituciones del Estado,

entre otros. Obligaciones que OPTRONIC CIA. LTzAmple de manera oportuna

11



y permanente, cuyos respaldos constan en los Amexdables que se dispone en

los archivos de la compaiiia.

Aspectos Politicos

La inestabilidad politica acontecida durante elqae de la transicion democratica
del pais desde 1979-2008, en buena medida, hacolizs@o su normal desarrollo
econdémico y social, cuyos resultados y consecugenban sido puntualizados
anteriormente, siendo indispensable y necesarioegista un entendimiento entre
los tres poderes del estado, para alcanzar eremsms el logro de los objetivos

nacionales.

Aspectos Tecnologicos

Ecuador es un pais cuyas actividades cientificoelégicas son de caracter
exdgeno, pues no se ha llegado a establecer umadeasecnologia productiva
derivada de descubrimientos cientificos y tecnalogpropios. Para transformar los
conocimientos en productos, el Ecuador tiene querrie al exterior, a diferencia de
lo que ocurren en los paises con actividades imntecnologicas enddgenas, que
no dependen de afuera, nuestro pais sufre el siedde dependencia tecnoldgica,
pues se siente incapaz de tomar el camino de diésaecnoldgico, sin emprender

acciones remunerativas que solo dependen de fagteenos.

12



1.2 Analisis Interno

1.2.1 Antecedentes de ELECTRONICA INDUSTRIAL OPTRONIC

OPTRONIC CIA. LTDA. es una empresa activa, que daastituida en
Quito, el 6 Marzo de 1980, con resolucion No. 6868 Ila
Superintendencia de Compairiias de 9 de Junio de i&fi6trada con el

No. 585 en el Registro Mercantil el 17 de Junid €80.

Su objeto social es la construccién de equipodralés y electronicos,
didacticos de proteccién y control industrial, b#izadores de voltaje,

tableros de distribucidn y prestacion de servieio®l campo tecnoldgico.

OPTRONIC Cia. Ltda. es una empresa de indole fangthn un capital
social de US$ 11,301.00. Tiene veinte y nueve d@dsincionamiento y
se encuentra afiliada a la Camara de Comercio de §a la Camara de
Pequeiios Industriales de Pichincha dentro del segnde empresas TIC
(Tecnologias de Informacién y Comunicacién). Ssuentra posicionada
en el mercado como una empresa soélida y de muastigio, al haber
desarrollado proyectos tecnolégicos que han beadéic con sus
productos y servicios a diversas empresas pubjigasvadas del pais y

preferentemente de la localidad.

13



La empresa OPTRONIC CIA. LTDA. ha sido muy versatilncursionar
en diversas areas de la electrénica y tecnologtdiante la fabricacion de
equipos especiales para satisfacer las necesidbxlda industria, ha
desarrollado soluciones especificas para autonsaiizade equipos
mecanicos en diversas industrias, ha brindado csesvitécnicos a

multiples empresas que han requerido de sus sEsvici

Principales Productos

Taximetros modelo TX-10

OPTRONIC CIA. LTDA. En el aflo 1986, desarrollo ybfi@d con

tecnologia propia, el taximetro TX-10 el mismo d¢useo mucho acogida
entre los sefores taxistas, especialmente en Quabiendo sido la marca
de mayor venta en el mercado. Posteriormenteisefid electronico de
este taximetro fue mejorado con el objeto de commen marcas

extranjeras, que tenian una tecnologia mas addirtanstituyéndose el
mismo en el equipo de mayor aceptacion a nivelgdaiio de taxistas.
En la actualidad se sigue con las ventas de estkigio, pero en menor

escala.

14



Disefio y Fabricacion de Soluciones Tecnoldgicas genalizadas

* OPTRONIC CIA. LTDA. ha aplicado su conocimientodversos
campos de la electronica, pues también desarr@ténsas que
permitian que impresoras comunes, puedan funciank vez
como protectoras y/o certificadoras de chequegudofacilitdé que
la mayoria de bancos del pais adquiera estos equjpe les
brindaba solucibn a sus problemas, con un coskiafm
aceptable en relacién con aquellos equipos espesifjue venian

importados.

e Otro de los desarrollos importantes en que empbe@EITRONIC
CIA. LTDA., fue la construccion de losquipos electronicos
para control de las maquinas instaladas en las Salas de Juegos d
Videos “Play Zone” ubicados en los Centros Coméside todo
el pais, a través de un lector de tarjetas magsetgue habilita al
jugador para el juego que escoja; ademas le peratithuefio del
negocio, capturar la informacion para su controkegistro
contable.

* Igualmente, se construgguipos de control de accesos y relojes
de control de personakon diversas tecnologias como: tarjetas de

banda magnética, tarjetas de proximidad, huelldadligtc.
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* También se construygantallas y relojes con LED luminosogos
mismos que fueron adquiridos por hospitales y eggsreon gran
cantidad de clientes en salas de espera, paraaorggmiorizar su

turno de llegada.

e Sistemas computacionales
Desarrollo de programas computacionales para Sastede

impresion de cheques.

Desarrollo de programas para la correcta utilizadé los equipos

construidos por OPTRONIC.

» Sistemas de localizacion satelital (GP®para flotas vehiculares
Estos sistemas permiten que la empresa tenga wn oogjtrol de
sus flotas vehiculares en cuanto se refiere andosy horarios y

lugares de desplazamiento.

Representacion y Distribucion

* A parte de la fabricacién de equipos, OPTRONIC QIADA. tiene

desde 1990, la distribucién y responsabilidadletdisefio y puesta a

punto de impresoras de la empresa norteamericaRNKES DATA
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SYSTEMS Inc. para la venta, instalacion y servitéznico de

impresoras de cheques marca KDS.

Los clientes de estas impresoras son las principadprentas del pais
que realizan, entre otras actividades, la elabmmade chequeras y
que estan autorizadas especificamente por la Stgredencia de
Bancos para su operacion. Estas impresoras impriosecaracteres
alfanuméricos y magnéticos en las chequeras phtaetos de

seguridad.

Desde el afio 1997 OPTRONIC CIA. LTDA. tiene laresgntacion
de la firma ELIOP S.A. de Esparia, para la ventappge técnico de
sus sistemas para la automatizacion de los Ceneof€ontrol y

Subestaciones de empresas eléctricas.

Estos sistemas se denominan “SCADA” (Sistemas deatr@o
Supervisorio y Adquisicion de Datos), “RTU” (Unidesd Terminales

Remotas), “IED” (Dispositivos Electronicos Inteliges).

Mediante Concurso Publico de Ofertas, las empresagricas del

pais han adquirido estos Sistemas y en algunagoneasla empresa

ELIOP S.A. ha sido adjudicada para la implementaeiéinstalacion
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de estos sistemas. En el afio 2003, la EmpresaiE#Centro Sur de
Cuenca adjudic6 a ELIOP S.A de Espafia, represenfamta
OPTRONIC en el Ecuador, la instalacion de un Siat&GADA para
el control de las Subestaciones, el mismo que cgeetra entregado y
funcionando en Optimas condiciones. Igualmente, Elapresa
Eléctrica Centro Norte Ambato S.A. tiene instaldddo su Sistema

de control y subestaciones con equipos de ELIOP & A sparia.

La Empresa Eléctrica Quito S.A., adquirié tambiétog sistemas de
control y en la actualidad se estan entregandedagos contratados
con ELIOP S.A. de Espafia para el suministro e lastan de un
nuevo sistema SCADA, cuya instalacion y pruebas esén
realizando, teniendo previsto su entrega y funcioeato para

mediados del 2010.

Cuadro 3. Voliimenes Anuales de Ventas

Afos uUshD

2006 492,318.38
2007 232,406.48
2008 344,508.53

Fuente: Directivos de la Empresa
ElaboracionAutora
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Gréfico 3. Voliumenes Anuales de Ventas

Ventas Anuales
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Fuente: Directivos de la Empresa
ElaboracionAutora

El volumen de ventas del afio 2006 ascendié a US$U83B8 cuyos principales
componentes corresponden a la venta de un sistememlesion a la empresa
Maxigraf, y la facturacibn a ELIOP por equipos igtamas importados por
OPTRONIC CIA. LTDA. para el proyecto SCADA vendigor ELIOP S.A. a la
Empresa Eléctrica Centro Sur de Cuenca. Tambi@nolduccion local de equipos
tales como:maquinas para Salas de Juegos del Playzone por US$49,168.00
taximetros por un valor aproximado de US$28.809.35, ygmwicios y software

por un valor aproximado de US$55.858,73.
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Las ventas del afio 2007 por un total de US$ 2324806uvieron una disminucion
en un porcentaje del 0.53% con relacion a lasagedel afio 2006 teniendo como
sus principales rubros la ventaetpuipos y repuestopor un total de US$71,528.15,
US$ 58,236.89 paserviciosy US$115,686.86 por la venta dquipos y sistemas

de produccion propia.

En el afio 2008 la empresa OPTRONIC tuvo un creaitmidel 0.48% con relacion
al afio anterior en donde la ventaadgiipos y repuestosascendié a US$105,577.81;
los servicios tuvieron un valor de US$132,512.07 en donde iecjpal generador

de éstos se refiere a los servicios realizadosQ®frRONIC para el proyecto
SCADA con la Empresa Eléctrica Quito; igualmenta fabricacion local produjo

una venta de US$107,792.83.

Precios de los Principales Productos

Al ser una empresa que se dedica a diversos posyéecnoldgicos, existe una
politica de precios determinada por producto. Paienes fabricados por
OPTRONIC, los precios se fijan en funcion del tipo de priduel tiempo que
demande su desarrollo, y los costos de produccgiimados por la empresa,
marginandose un porcentaje razonable de benefigara finalmente establecer su

precio.
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En el caso de la linea d@mpresoras de cheques marca KERNINGIlos precios

varian de acuerdo al modelo de la impresora quaéieegel cliente, en este caso,
OPTRONIC recibe una comision de la empresa KERN#e{25% por la venta de
equipos y 15% de comision por la venta de insuma® e operacion de las
impresoras. Adicionalmente, el mantenimiento pamtees un servicio que brinda

OPTRONIC y factura directamente.

En la linea dsistemaseELIOP S.A. de Espafia, destinados a las EmpresatiEas,

OPTRONIC recibe una comision del 3% al 5% del td&lcontrato. Por otra parte,
OPTRONIC ejecuta una serie de trabajos compleniestpara la operacion de estos
sistemas, los mismos que factura directamente Briggesas Eléctricas; y en otros

casos, factura directamente a ELIOP S.A. de Espaiia.

Los taximetros OPTRONIC, modelo TX-10, se comercializan a través de un
distribuidor autorizado a quien se entrega laseggrara ensamblar el equipo en un
precio acordado, el distribuidor arma el taximeti@ la garantia al cliente y atiende

lo relacionado con venta, instalacion, serviciognienimiento.

Los Relojes de Huella Digital,se comercializan a US$700.00 el sistema basico;

pero el costo varia de acuerdo a las necesidagdesiales de cada cliente. Incluyen

el programa de computacion correspondiente pafangionamiento y operacion. La
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venta se la realiza directamente al cliente o&fae un vendedor quien instala y

proporciona el servicio técnico postventa.

Los Relojes de Control de Asistencia con Tarjetasyarian de precio de acuerdo al
tipo de tarjetas que el cliente escoja: pudiend@sis: magnéticas o de proximidad.
El precio de la mayoria de soluciones tecnologisasestablece de acuerdo al
requerimiento de los clientes y depende del graal@ainplejidad de los mismos;
para lo cual, se toma en consideracion el tiempaatarrollo, los materiales a

utilizarse y el costo final del producto instalgdfuncionando.

Forma de pago de los clientes

Al mantener diferentes lineas de productos, la éod& pago de los clientes varia en
cada caso, es asi que los equipos que se fabrpadido de los clientes, se realizan
con el pago del 50% a la firma del contrato y l@réncia contra entrega, ademas

dependera de la complejidad del equipo.

Para el pago de las impresoras e insumos, lodedidocales pagan directamente a la
empresa KERNING DATA SYSTEM de Estados Unidos gdastura al cliente y
luego realizan el pago de la comision a OPTRONHEStos pagos los hace cruzando
con cuentas por pagar de OPTRONIC a KERNING. Bhtenimiento de las

impresoras lo realiza OPTRONIC. Si el manteninadese realiza localmente,
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OPRONIC factura directamente; en caso de que nequeaviarse alguna parte de la

maquina a reparacion en fabrica, ésta facturaegtdimente al cliente.

Con relacion a los contratos con las empresasielst por el monto de los mismos,
éstos obedecen a un concurso de ofertas y rigesmcuerdo a los términos del
contrato. Actualmente OPTRONIC esta en el procksmstalacion de un sistema
SCADA en la Empresa Eléctrica Quito, con duraciérdds afios aproximadamente
y segun el contrato los pagos se hacen contragenttel equipamiento o servicios.
Para este trabajo en particular, OPTRONIC tiena aasgo el tendido de la fibra
Optica para la transmision de datos entre las tadieses, el armado y cableado de
cada uno de los armarios con equipos de ELIOP &Anstalacion de las torres y
antenas para la comunicacion de informacion goer&epara la automatizacion de
las subestaciones; por lo tanto, estos servicias rgaliza OPTRONIC factura
directamente a ELIOP S.A. Posteriormente, ELIOP.,SpAgara a OPTRONIC la

comision acordada por este contrato.
Organizacion interna
La empresa ELECTRONICA INDUSTRIAL OPTRONIC CIA. LD al momento

se encuentra organizada de la siguiente manera:

El Gerente maneja directamente la relacion con PLE)A. Espafia y KERNING

DATA SYSTEMS de los Estados Unidos de Norteaméra@emas se encarga
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personalmente del contacto con las Empresas E@styi clientes de impresoras a
quienes realiza la venta y controla, a través deip® de técnicos, la instalacion y

mantenimiento de equipos y sistemas de impresion.

El Director de Proyectos, se encarga de Desardal®royectos, tiene a su cargo el
disefio y pruebas de los prototipos, la adquisid@materia prima del exterior, el
desarrollo y pruebas de equipos de control de patsketreros con LEDS luminosos
y sistemas computacionales, también esta a carg¢ioddeel control de software de
los equipos y sistemas que se distribuye de ELIQBnte el proceso de instalacion

y pruebas de los sistemas de control vendidos enigsesas eléctricas del pais.

La Gerente Administrativa, se encarga del contrelaporacion de: Roles de Pago,
IESS, impuestos, autorizaciones, tesoreria, doctomerpara Licitaciones,
supervision y control de la contabilidad, contratas el personal y aspectos legales

de la empresa.

La Contadora, tiene a su cargo todo lo relacionadn el manejo de la
Contabilidad, tanto de la empresa OPTRONIC comoEd&P S.A., Sucursal
Ecuador, presentacion de estados financieros, rdewaes mensuales del IVA y
Retenciones en la Fuente, envio de reportes cestatd ELIOP S.A. Sucursal

Ecuador, a la matriz en Espafa.
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La Secretaria, se encarga del archivo de documeatescion a clientes, realiza

todas las tareas de asistente contable.

El personal técnico, esta integrado por un equ@prdfesionales que se encarga de
realizar todos los trabajos asignados por el Gergmirector de Proyectos para los
diferentes contratos y se encuentra integrado ptudintes de ultimos afos de
Ingenieria Eléctrica, Electronica y Mecanica. Latitad de empleados que forman
este equipo técnico varia dependiendo de los piayegue esté ejecutando la
empresa.

Estructura Organizacional

La empresa actualmente dispone de un organigramectesal, cuya configuracion

es el siguiente:

Gréfico 4. Organigrama

Gerente General

Gerente Administrativa Gerente de Proyectos

1

Secretvarlia/ Contadora Técnico Mecénico Tecnico Eléctrico Técnico Electrénico
Recepcionista

Auxiliar de

Mensajero Contabilidad

Fuente: Directivos de la Empresa
Elaboracion: Autora
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Aspectos contables, financieros y econémicos

OPTRONIC CIA. LTDA. dispone de un software parangnejo contable, el mismo

que permite llevar la contabilidad de la empresaectamente y apegada a las
normas ecuatorianas de contabilidad. Se cumpleatas las exigencias en materia
de impuestos, tanto fiscales como municipaleserhpresa opera con capital propio
y no ha requerido para su actividad de lineas ééitor, puesto que labora con sus
propios recursos. Normalmente, para el desard®l@royectos se trabaja con el

anticipo del cliente.

Un analisis financiero y econémico de OPTRONICesdizara en el Capitulo 1l del

presente estudio.

Logistica de la Empresa

OPTRONIC CIA. LTDA., por su naturaleza, realiza ttompras de materias primas
y partes electronicas tanto en el mercado localocorternacional. Mantiene un
stock moderado de partes y piezas, las mismasaamacenan para su posterior
uso en reparaciones de los equipos construido® PORONIC. Para el caso de las
impresoras de cheques, al tener un costo elegsths se importan a pedido de los
clientes, igualmente los insumos. Para los cargrabn las Empresas Eléctricas del

Pais, al tratarse de concursos internacionales,venaadjudicado el concurso, se
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importan los equipos desde Madrid y se realizarbajos complementarios

localmente, asi como su asistencia y servicio dévpata.

Proveedores de materias primas e insumos

Las materias primas, se compran tanto en el merkmdd, en distribuidores de

materiales electronicos o se importan del extetemsde Estados Unidos, Taiwan o
Canada. Las compras se las realiza con pagos tldogiprevia la aprobacion de la
correspondiente proforma. Las compras locales seetan mediante cheques, y la
compra del exterior, mediante tarjetas de créditpoo medio de transferencias

bancarias.

1.3 Analisis FODA
El FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades mefazas) es una
herramienta que permite analizar el comportamiantoal de la empresa
en lo referente a su situacion interna, (Fortalegdebilidades), asi

como su situacion externa (Oportunidades y Amenazas

Este analisis nos permite, conocer la situacidhdeda organizacion con
el fin de implementar las estrategias necesarias gprovechar de las
fortalezas y oportunidades, poder enfrentar lasnazes y combatir las

debilidades.
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1.3.1 Fortalezas
Son aquellos factores especiales con que cueertapeaesa y que
le permiten sobresalir frente a la competenciajmede tienen
que ver con habilidades, recursos o actividadescéfggas que

realiza.

En OPTRONIC, se han identificado las siguieritegalezas:

v' Reconocido prestigio e imagen de la empresa

v' Capacidad técnica comprobada en el disefio y falidicade
equipos electrénicos

v’ Satisfaccion de los clientes

v' Experiencia de 29 afios en el campo tecnoldgico.

v/ Buenas relaciones con clientes de empresas puglipagadas

v' Tecnologia de punta en los procesos de investigagio
desarrollo

v Apropiadas instalaciones para desarrollo de produtievos

1.3.2 Debilidades
Son los factores internos negativos que limitanpesibilidades
para el logro de los objetivos empresariales. EXFRIPNIC, se

determinaron las siguientes:
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v' Reducida investigacion de mercados y comportamieieio
consumidor

v' Personal de planta con poca motivacion y bajo clabaral

v Insuficiente organizacion y planificacion

v' Personal técnico sin experiencia y limitados camamtos

v Limitado soporte de proveedores extranjeros

1.3.3 Oportunidades

Son aquellos factores que resultan positivos y ribles, se

encuentran en el entorno en que se desenvuelvenpaesa y

pueden brindar ventajas competitivas. En Optronse

identificaron las siguientes Oportunidades:

v/ La innovaciéon Tecnolégica abre mercados nuevos y da
oportunidades a las empresas de I+D

v Nueva legislacién promueve la obligacién de las resgs
eléctricas de automatizar sus sistemas de control

v’ Legislaciones promueven produccion nacional

v’ Politicas gubernamentales promueven producciéronaki
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1.3.4 Amenazas
De igual manera, existen en el ambiente externdiptad factores
gue dificultan el crecimiento y funcionamientoldempresa, y los
principales se enuncian a continuacion:
v' Agresiva competencia local y extranjera
v' Tecnologia emergente, deja obsoletas a algunasicods

vendidas

v’ Inseguridad politica y juridica

v Elevacién de aranceles de materias primas y maieade

Cuadro 4. Matriz de Evaluacion de Factores Interne — EFI

FORTALEZAS 0.67 2.71
Reconocido prestigio e imagen dqg la
empresa 0.14 4 0.56

Capacidad técnica comprobada en el
disefio y fabricaciobn de equipps
electrénicos 0.13 3 0.39

Satisfaccion de los clientes 0.11 3 0.33

Experiencia de 29 afios en el campo
tecnologico 0.12 4 0.48

Buenas relaciones con clientes |de

empresas publicas y privadas 0.0B 3 0.24

Tecnologia de punta en los procesos
de investigacion y desarrollo 0.11 4 0.44
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Apropiadas  instalaciones  pa

desarrollo y produccion de equig

nuevos 0.09 0.27
DEBILIDADES 0.33 0,53
Reducida investigacion de mercaglos

y comportamiento del consumidor 0.09 0.09
Personal de planta con pg

motivacion y bajo clima laboral 0.07 0.14
Insuficiente organizacion

planificaciéon 0.06 0.12
Personal técnico sin experiencig

limitados conocimientos 0.04 0.04
Limitado soporte por parte de

proveedores extranjeros 0.07 0.14
TOTAL 1.00 3.24

Fuente:Gerencia

Elaboracion: Autora

NOTAS CALIFICACION:

Fortaleza més altad

Fortalezamenos alta3

Debilidad grandel

Debilidad menor:2
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Cuadro 5. Matriz de Evaluacion de Factores Externe®— EFE

OPORTUNIDADES 0.66 1.88

La innovacion tecnolégica abre mercados

nuevos y da oportunidades a las empresas de
I+D 0.28 4 1.12

Nueva legislacion promueve la obligacion|de
las empresas eléctricas de automatizar| sus
sistemas de control 0.14 2 0.28

Legislaciones promueven produccion

nacional 0.07 2 0.14
Politicas gubernamentales promueyen

produccioén nacional 0.17 2 0.34
AMENAZAS 0.34 0.50
Agresiva competencia local y extranjera 0.10 1 0.10

Tecnologia emergente, deja obsoletas a

algunas soluciones vendidas 0.08 1 0.08
Inseguridad politica y juridica 0.09 2 0.18
Elevacion de aranceles de materias primas y

mercaderias 0.07 2 0.14
TOTAL 1.00 2.38

Fuente:Gerencia

Elaboracién: Autora

NOTAS CALIFICACION:
Si laoportunidad es bien aprovechadé:

Si laoportunidad no es bien aprovechada:

Si laamenazaes alta: 1

Si laamenazaes baja2
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CAPITULO II: INVESTIGACION DEL MERCADO DE PRODUCTOS
SIMILARES QUE OFRECEN LAS PRINCIPALES EMPRESAS DEL

EXTERIOR EN LA LOCALIDAD

2. Investigacion de Mercado

El Mercado®

Es importante destacar el significado de mercades pues un término
complejo que comprende todos los clientes realgsotgnciales de un
producto o servicio, también puede ser un areaafidonde confluyen las
fuerzas de la oferta y la demanda para realizaisaeciones de bienes y
servicios determinados, por lo que se puede resgua el mercado

comprende:

1. La presencia de uno o varios individuos con neeegs y deseos de
satisfacerlas a quienes se les conoce como constgsid

2. La presencia de un producto o servicio que puetisfazer esas
necesidades

3. La presencia de personas que ponen en el mediougqtiosd a
disposicion de la individuos con necesidades a @ande una

remuneracion generalmente econémica

! UNITEC, Mercadotecnia, (2003), Pag. 125.
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William Stanton, define el mercado como “personas oecesidades que
guieren satisfacer, dinero que gastar y la volud&adastarlo”. Se requieren

tres condiciones para hablar de mercado:

a) Necesidad de un satisfactor: que implica la p&iéepde un consumidor

0 usuario potencial, de adquirir un bien o servicio

b) La Intencion de comprarlo adquirirlo: un satisfeiatsta orientado a que

la organizaciones y las personas que se interessn @recimiento

c) La capacidad econOmica para comprarlo: la condi@éandémica de

compra es un factor relevante para la existenciendeercado.

Investigacién de mercados

Dentro de este contexto, la investigacion de mercaiene mucha
importancia, pues nos permite conocer las necessdat® los clientes,
mediante la recopilacion e interpretacion de susfepencias, lograr
establecer si se cumple 0 no con el objetivo ecacwmprevisto y establecer
una planificacion adecuada para cumplir con lagetgbivas de la empresa y

sobre todo para satisfacer a los clientes.

2 UNITEC, Mercadotecnia, (2003), Pag. 125.
® FLORES SAENZ, R.Manual de Formulacién y Evaluacién de Proyectqg2004), Pag. 10
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La AMA (American Marketing Association) ha definid@ investigacion de
mercados como: “la obtencion, el registro y el igigalde todos los hechos
referentes a problemas relacionado con la transferg la venta de bienes y

servicios del fabricante al consumidor”.

La investigacion de mercados, es una herramientgrde ayuda en la
recoleccion de informacion y analisis, dirigida iaada correcta toma
decisiones. Las organizaciones utilizan la ingesion de mercado para
determinar los objetivos del area comercial basse@n informacion de los
consumidores acerca de sus gustos preferenciasegidades con el objeto
de desarrollar planes de accion los cuales tomanuenta la estrategia,

precio, distribucion y publicidad.

2.1 Andlisis de la Oferta
A través del estudio de la Oferta, podemos conlosebienes 0 servicios
que estan a disposicion del publico consumidor, camtidades
establecidas y bajo determinados precios, paraeslitecesario analizar
los cuatro factores del marketing: producto, prepilaza y promocion,

gue nos permitiran conocer las necesidades ddi¢osges.
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Producto®

El primer elemento de la mezcla de la mercadotessi@l producto, que
incluye el paquete total de beneficios que obtidnsrnconsumidores en

un proceso de intercambio.

Charles Lamb define el producto: “todo aquello, tanto favorabteno
desfavorable, que una persona recibe en un intéioanPhilip KotleP
menciona que un producto:

“es cualquier cosa que se puede ofrecer a un demara su atencion,
adquisicion, uso consumo y que podra satisfacerdeseo o una

necesidad”.

El producto permite que una organizacion pueda tursys objetivos.
El concepto de producto va mas alla de un bienililnda planeacion
estratégica que se hace de él, delinea en gramaneldéxito o fracaso de
una organizacion, la fuente de empleo de los tagloags, la justa

retribucion para los inversionistas y beneficiosaga sociedad.

Los productos deben disefiarse en base a las rmdesidde los

consumidores, deben ser rentables y comportarse eotes vivos que

4 UNITEC, Mercadotecnia, (2003),Pag.173.
°®LAMB, Ch., HAIR J. y McDANIEL C.Marketing, México: Intenational Thompson
® KOTLER, P.Marketing, México, Prentice-Hall (2001).
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presentan un ciclo de vida similar al de un organis Este ciclo va
desde el nacimiento, la madurez hasta la desamaridcn este proceso
de vida, una organizacibn puede apoyar sus proslugiara

reposicionarlos en caso de que tengan expectate/asbrevivir en otro

segmento de mercado.

Al hablar de productos es importante clasificares productos de
consumo Yy productos industriales; los primeros &mguieren las
personas y no se incorporan en procesos producliv®segundos en
cambio, son utilizados por las organizaciones conaieria prima o

como elementos para transformar esa materia prinpacgluctos.

Precio:’

El precio podemos decir que es la cantidad que amswnidor esta
dispuesto a pagar por un producto o servicio quedrere una empresa.
Es muy importante esta variable, pues se geneadiage que un cliente
pueda desear o preferir el producto y no adqujntmque el precio no es
compatible con su poder adquisitivo o el valor gfrece no corresponde

a lo que esta dispuesto a pagar. De ahi que elopres un variable

" UNITEC, Mercadotecnia,, (2003), P4g.181.
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relevante y determinante para el éxito comercialude producto o

servicio en el mercado.

La importancia del precio se basa, en que de @mdipen gran medida,
la supervivencia y competitividad del producto y ¢ propia

organizacion. La determinacion del precio de wdpcto, es una de las
tareas mas importantes que les corresponde a $peneables de un
negocio. Estas decisiones relacionan los costdes aiganizacion con la
estrategia del mercado, las condiciones del negtimtensidad de la
competencia, la demanda de los consumidores, kasnaiivas de
produccion, los canales de distribucién y las coondes financieras,

determinando en gran medida, el éxito o fracasoegbcio.

Para la determinacion del precio sera necesanarlle cabo un analisis
que comprende tomar en cuenta lo siguiente:

La empresa: establecerda sus precios de acuerdoswcomision,
objetivos y procedimientos

La economia: tomando en consideracion los facttaeso micro
como macroecondémicos que pueden afectarlo; porpdpela inflacion,
tipo de cambio, poder adquisitivo de la poblacidolitga fiscal,

porcentaje de IVA, etc.
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El mercado: que incluye clientes y competidores, (gegun sus
caracteristicas reaccionara de manera favorabésfavbrable al precio
. El producto: con todas sus caracteristicas, costo®cedentes
comerciales y proceso de produccion
. Los inversionistas, quienes esperan una renta sslboapital que
arriesgan en el negocio
. El consumidor, puesto que el producto va dirigidpegialmente a la
satisfaccion de sus necesidades, lo que incluyepescepcion de valor

por el producto y su nivel de satisfaccion actual.

Plazd

El concepto de plaza no implica simplemente eadutpnde se venden
los productos, en realidad se trata de un conaapmamplio, el de las
estrategias de distribucion. Por lo que podemf(isida la distribucién

como el conjunto de tareas que, de manera sist@anataliza una
empresa u organizacion para que sus productovigiesrse ubiquen de

forma oportuna y econémica ante sus consumidores.

Para hacer llegar el producto o el servicio al @mgoca tiempo, en un

sistema de distribucion participan fabricantesyonatas, detallistas y

8 UNITEC, Mercadotecnia, (2003), Pag 203.
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otros agentes intermediarios con el objetivo dgallea los mercados
meta de la organizacion, para ello se necesitastuero especial de
logistica que implica transporte, almacenamientoxhikecion,

determinacion de precios, la cobertura de segurdaspyoteccion fisica

de los productos.

Promocion®

El dltimo elemento de la mezcla de mercadotecnienprende la
promocién que constituye el complemento del pragyatecio y plaza-
distribucion, considerandolo como la consolidaai@nlas ventas de los
productos y servicios, apoyada en una serie dategias publicitarias de
acciones concretas y personales de los equiposed&asy de una

organizacion.

La promocion tiene como finalidad:

* Incentivar la compra de un producto o servicioZemunicar a los
consumidores informacion valiosa para apoyar sisid&cde consumo

» Generar ventas de corto y largo plazo a travésndeadecuada mezcla
promocional que incluya la publicidad, promocion dentas, ventas

personales, relaciones publicas y publicidad giatui

° Ibid, P4g.203
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Ofrecer informacion inmediata al consumidor, udéiido las diferentes
herramientas de la promocion para orientar al coigar en su decision
de consumo, ya sea con un anuncio, visita de udedam, una llamada
telefénica o informaciéon impresa que explique d¢asacteristicas del
producto.

Diferenciar productos similares con algun tipo @eddficio e incentivo
para el consumidor

Obtener apoyo para las ventas al detalle por partes comerciantes
Generar por medio de la publicidad, concienciaaden&rca y un buen
posicionamiento del producto

Aumentar el valor de la marca

Para el presente estudio, se ha tomado en corsiendas productos
que distribuye OPTRONIC CIA. LTDA. de la firma ELROS.A. de
Madrid, Espafa, en razon de que sus ventas sandagepresentativas

dentro del negocio de la empresa.

Sin embargo, cabe sefialar que en el mercado looakipnal existen
empresas internacionales, instaladas desde hademempo en el pais,
que fabrican y comercializan una infinidad de prids para diversos
sectores productivos y de servicios, entre los spiéncluyen aquellos

productos antes sefialados en los que participa ORTR tales como:
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ABB de Estados Unidos, SIEMENS de Alemania y GdngeaElectric
de Estados Unidos, que igualmente tienen una ation significativa

de ventas en el mercado de la localidad.

Con estos antecedentes, se puede determinar laitothge la oferta
para las empresas relacionadas con la GeneracitGamsporte y
Distribucion de energia eléctrica en el pais, questituyen los clientes
objetivos de los productos que comercializa ELIOR. $ mediante la

distribucion de OPTRONIC.

De los datos obtenidos en la investigacion readizazdel CONELEC, se
puede concluir que existen en el Ecuador: 49 eraprds generacion o
autogeneracion eléctrica, 1 empresa de transmisgiue es
TRANSELECTRIC S.A.; 20 empresas de distribucionciiéa y 1
empresa de control y regulacion del manejo técyimmmercial de la
energia — CENACE. Esta ultima empresa, CENACE, ¢engpn la
importante accion de fijar el precio de la trangatcde compra - venta

de la energia para evitar que exista un mercadoosinol

Para poder ejercer estos controles se requiergentis y equipos

computacionales que permiten la automatizacionodeskrvicios, los
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mismos que existen a nivel mundial y los comeraai grandes

empresas del ambito eléctrico.

Participacion en el mercado de las empresas que cerializan

Sistemas y Equipos para aplicacion en sistemas dhémos

Existen dos grandes gamas de equipos y servi@bidog para las
empresas Generadoras, de Control y de Distribudgdenergia eléctrica,

sistemas y equipos que se clasifican en:

Sistemas SCADA SupervisoryControl andData Acquisition) que son
Sistemas de supervision, Control y Adquisicion deos que se utilizan

en todas las fases componentes de la cadena h&stdribucion

Sistemas DMS[istribution Managemengystem) que son dedicados a

satisfacer las necesidades especificas de |latisidin.

De la misma manera, existen los Sistemas GMZenération
Managemen®ystems) para controlar Sistemas de Generacion.

A continuacion se presenta un cuadro de las cyaimnoipales empresas
representativas en el mercado de la localidad bguean los servicios

antes sefalados:
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Cuadro 6. Estimacion de la participacion porcental de las principales empresas
comercializadoras de Sistemas SCADA en el sectoéelrico — 2008

1 ABB 45.0
2 SIEMENS 27.0
3 GENERAL ELECTRIC 25.0
4 ELIOP S.A. (OPTRONIC) 3.0
TOTAL 100.0

Fuente Investigacion directa
Elaboracion: Autora

Gréfico 5. Participacion (%) principales empresasomercializadoras SCADA-2008

Participacion porcentual principales empresas
comercializadoras SCADA - 2008

3%

O ABB

m SIEMENS

O GENERAL ELECTRIC
O ELIOP S.A.(OPTRONIC)

45%

27%

Fuente Investigacion directa
Elaboracion: Autora

ELIOP S.A. a través deOPTRONIC, ha vendido Sistemas a la

Empresa Eléctrica Centro Sur en Cuenca, a la EmftkEstrica Centro
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Norte en Ambato, a TRANSELECTRIC S.A., al CENACE,ayla
Empresa Eléctrica Quito S.A.

La empresa ABB ha vendido Sistemas al CENACE y a
TRANSELECTRIC. La empresaIEMENS ha vendido Sistemas para
varias Subestaciones de TRANSELECTRIC. Por otreep@ENERAL

ELECTRIC ha vendido un sistema a la Empresa Eléctrica ¢k Lo

Productos:

ELIOP S.A. es una empresa dedicada exclusivameatéahricacion de
equipos e integracion de paquetes de software fanjpios como de
terceros para control y operacion de Sistemas ri€lést provenientes de
generacion hidraulica, térmica, edlica, nucleastdymica; de aguas tanto

potable como de riego; de gas y oleoductos.

Las empresas ABB, SIEMENS y GENERAL ELECTRIC tienama
gran diversidad de productos que ofrecen en etander eléctrico y
compiten con ELIOP S.Aespecificamente con sistemas SCADA,

DMS y GMS.

ELIOP S.A. ofrece ademas, Sistemas de Medicion &€Coal los

mismos que se han vendido al CENACE y tienen cdomzion,
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realizar diariamente, la medicion del consumo efad en un periodo
inmediatamente anterior a la medicion que se meae los grandes
consumidores; Yy en el caso del CENACE, incluyen&icion a todas
las Empresas de Distribucion del pais asi como sa Hepresas

Generadoras.

La informacion que se la considera importante dispa@n el estudio,
aunque constituyé una tarea dificil de obtenerlagpe se trata de
valores confidenciales, se relaciona con la esiiinade los volimenes
de ventas que estas lineas de productos, posibienmealizaron dichas
empresas en el afio 2008, basados en el volumeneni@ de

OPTRONIC cuyos valores se expresan en el sigucraero:

Cuadro 7. Estimacion de ventas realizadas por lagipcipales empresas de la competencia

1 ABB 45.0 5,167.5
2 SIEMENS 27.0 3,100.6
3 GENERAL 25.0 2,870.9
ELECTRIC
4 ELIOP S.A. 3.0
(OPTRONIC) 344.5
TOTAL: 100.0 11,4833

Fuente Investigacion directa
Elaboracion: Autora
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Grafico 6. Estimacion de ventas realizadas por lgzincipales empresas de la competencia

Estimacion de ventas realizadas por las principales empresas de la
competencia - 2008
(En miles de délares)

344.5

2870.8 o ABB

B SIEMENS
0O GENERAL ELECTRIC
O ELIOP S.A.(OPTRONIC)

5167.5

3100.5

Fuente Investigacion directa
Elaboracion: Autora

Precios:

En este tipo de productos y servicios, los predi@dos productos de
todos los proveedores, dependen de las necesidebessuario, ya que
existe una muy diversa gama de equipos y sobre dedservicios que
solicitan, en funcion de cada necesidad y sobre dedo que los clientes
no tienen. Estos servicios pueden variar desdee@hd que, soliciten
estudios de ingenieria, previos a la peticion dertas, para poder
determinar los equipos que solicitaran y/o sergiaile instalacion y
puesta en operacion de los equipos y/o solo lacade técnica.

Normalmente, se incluyen servicios de adiestramigribrmacion de sus
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profesionales en las diferentes areas de operdagyn se incluyen o no

los servicios de post venta para periodos de darariera de ella.

En lo que se refiere a equipos, también hay unagaedad y que en el
pedido variaran dependiendo de la magnitud de wdosistema a
controlar, por ejemplo: cuantas subestaciones gtideea de influencia,
cual es tamafo de las mismas, sistema de comumescia utilizar,
dependiendo de la topografia del terreno, cantigapluestos de operador

e ingenieria en el Centro de Control, etc.

Plaza:

OPTRONIC, se encuentra ubicado en la ciudad deoQuituenta con
local propio. Desde este lugar se realiza la vdimeta al cliente de sus
sistemas y productos. Dadas las caracteristigaesieses de la mayoria
de productos que comercializa, su venta se ejeauteavés de un
concurso publico de ofertas. Al tener las oficidascomercializacion,
servicio y soporte en el Ecuador, representa umdajge competitiva
sobre su competencia; pues, los clientes cuentan un servicio

oportuno y efectivo en el pais.
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Los principales competidores son las empresas ABEEMENS vy
GENERAL ELECTRIC que cuentan con oficinas de repméscion en
Quito y Guayaquil para la gran linea de productos gomercializan;
excepto para los productos en los que compitenla@mpresa ELIOP

S.A., tales como: SCADA, DMS y GMS.

Cabe destacar que las empresas de la competeacagl manejo de los
productos con los cuales compite con ELIOP S.A.,coentan con
puntos de venta ni de servicio técnico en Ecuad@tignden a sus
clientes desde otros paises donde también dispdeeoficinas, es asi
como: ABB atiende desde el Peru, SIEMENS desde imk y

GENERAL ELECTRIC desde los Estados Unidos.

Promocion y Publicidad:

En razon de que los posibles clientes estan bigmdies, la promocion y

publicidad de sus productos se realiza de unaaopersonalizada

llegando directamente al cliente.

Tanto la empresa ELIOP S.A. como las empresas derapetencia, en

razon de la complejidad de sus sistemas y produgémsa conocer €stos

a través de presentaciones, invitaciones a ferid@erniacionales,
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invitaciones a conocer sus instalaciones en lugimage se encuentren
funcionando dichos equipos, sugerencias de asistoros locales e
internacionales, relacionados con el uso de lagasugecnologias. Esto

se refuerza mediante catalogos especificos deagdidacion.

La empresa ELIOP S.A., con el objeto de dar a cemsgs productos y
servicios en el Ecuador, auspicia seminarios Igcale concurrencia
masiva de ingenieros eléctricos, y participa enpablicaciones que

hacen los medios escritos especializados en est@st

De las visitas realizadas a diferentes empresasriebs del pais, tales
como: EMELNORTE, EEAMBATO, EECENTROSUR DE CUENCA,
EMPRESA ELECTRICA QUITO, EMPRESA ELECTRICA DEL
COTOPAXI, CENACE, TRANSELECTRIC, EMPRESA ELECTRICA
SANTO DOMINGO, EMPRESA ELECTRICA DE LOJA, podemos
resumir que la mejor manera de llegar a ellos yresdbdo a los

profesionales, directamente relacionados con dstoss, es mediante

visitas y presentaciones visuales.
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2.2 Analisis de la Demanda:

Demanda es la cantidad de equipos y/o servicioslagielientes estan
dispuestos a comprar para satisfacer sus necesidade un precio

adecuado.

Los Sistemas de Control se requieren uno por cBdgpresa

Distribuidora o Generadora, las mismas que se etreueuna en cada
ciudad capital de provincia y por lo tanto, debérgutoda el area de

influencia asignada a esa Empresa.

Existen empresas a nivel nacional como son: La @agwn CENACE
que como ya se dijo, es la empresa de controgylaeion del manejo
técnico y comercial de la energia eléctrica y TRENSCTRIC S.A.
que es la empresa responsable de la transmisitaneteergia eléctrica a

todo el pais.

Las empresas de Distribucién son generalmente rmiades y son las
responsables de entregar la energia a los usudeosu area de
concesion, asi como de recaudar los valores camedgmntes al consumo
de la misma. Estas empresas estan reguladas p&oirporacion

CENACE para la determinacion de la cantidad degtaentregada, los

precios de ésta y el control de la recaudaciogy palas generadoras.
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Demanda actual:

En el pais Unicamente las Empresas Eléctricas denca, Ambato,
Quito y Loja cuentan con sistemas de control aut@ma Las demas
empresas del pais deberian contar también con sisti@snas, segun
regulaciones vigentes del CONELEC y CENACE quedbbkgan a
adquirir 'y poner en operacibn los mencionados reEse
Lamentablemente, a pesar de esta obligatoriedanhaloria de estas
empresas no han podido implementar estos sisteroadapescasa
disponibilidad de recursos de inversion que se e&mtcan establecidos en

sus correspondientes presupuestos.

2.2.1 Disefio de la Encuesta

Para llevar a cabo la encuesta se obtuvo informadal CONECEL

sobre las empresas del Sector Eléctrico Ecuatorigum® se encargan de
la distribucién y generacion de la energia eléaten el pais, quienes
son los clientes potenciales de los sistemas ypegutomercializados
por OPTRONIC. En razon de que el universo deiagresas del sector
eléctrico asciende a 70 no se considerd necesagiizar el célculo del

tamafio de la muestra y se envid la encuesta a tadasmpresas de

generacion y distribucién, cuyos datos fueron propoados por el
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CONELEC. Para esta encuesta se obtuvo la informaidéd nombre y
correo electronico de los Directores y/o Gerent&knicos de las
empresas de distribucion y generacion eléctriaggienes iba dirigida la
encuesta, en razon de que la informacion soligitddlaia ser contestada
por personal técnico con conocimiento sobre losseoijeto del estudio.
Para ello, se envio un correo electronico a cadadenlas empresas y

luego se verifico via telefonica la recepcion derlauesta

Los formatos de encuesta a los usuarios han sgddatlos de acuerdo a
las caracteristicas de las empresas de generamodisgribucion. El

disefio se presenta a continuacion:
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UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA

Sefiores

Empresa

La informacion que cordialmente le solicitamosyséarpara la elaboracion de una
Tesis de Grado a Nivel Universitario, por lo quealgradecemos de antemano la

valiosa informacién que le receptaremos con laddebonfidencialidad

ENCUESTA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE ELECTRICIDAD

1. ¢Cuenta su Empresa con un sistema automatizadgo g control de las

operaciones en las centrales de generacion y antedgsistema nacional

interconectado?

Si NO

¢A qué nivel?
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2. ¢Ve la necesidad de implementar,

un sistema deot@utomatizado en las

areas técnicas de generacion e interconexion?

SI

¢Porqué?

NO

3. ¢Conoce que el Reglamento de uso de energiaaobliggantener un estandar

certificado de calidad de la energia que se entyagee con estos sistemas se logra

llevar un control adecuado?

Si

NO

4. ¢Requiere la presentacion de empresas especializbddss bondades de los

diferentes equipos?

Si

NO

En caso afirmativo: ¢ Cuantas personas aproximadarasistirian?

personas

5. Si para usted es claro que el beneficio a medjatergo plazo es: tanto para

Transelectric, Cenace y las Distribuidoras asi cpara su empresa y que se revierte
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en ahorros econdmicos significativos, ¢estaria efessua emprender en su

implementacion?

Si NO

6. Si la implementacion requiere insumos econOmienoge 1 y 2 millones de

dolares, tendria la disposicion para acometer progkecto?

Si NO

En caso afirmativo:

Con inversiones escalonadas

Completa en un solo proceso

7. ¢ En qué tiempo piensa que se podria conocercsiGe?

Menos de 1 afio

Entre 1 y dos afios
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8. ¢Tendrian ya para esas fechas, realizado unie®spadmenorizado de los

requisitos para la automatizacion o requeririartreter un estudio previo?

Si NO

9. La empresa que usted representa, cuenta carsfmodles con experiencia en este

tipo de trabajos o de operacion con sistemas aereatizacion?

Si NO

10. Preferiria un sistema de “Llave en mano” o, dead®llo completo con personal

de la empresa o, uno intermedio?

Sistema “Llave en mano”

Sistema completo

Sistema intermedio

Nombre del Entrevistado:

Le agradecemos por su tiempo y colaboracion
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UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA

Sefiores

Empresa

De mi consideracion:

La informacion que cordialmente le solicitamosyséarpara la elaboracion de una

Tesis de Grado a Nivel Universitario, por lo quealgradecemos de antemano la

valiosa informacién que le receptaremos con ladéebonfidencialidad.

ENCUESTA PARA EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE ELECTRICID AD

1. ¢Cuenta su Empresa con un sistema automatizadolgs subestaciones de

distribucion?

SI NO

¢A qué nivel?
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2. ¢ Ve la necesidad de implementar, un sistentabdision de su empresa?

SI NO

¢ Por qué?

3. Conoce que el Reglamento de uso de energia obligerdener un estandar
certificado de calidad de la energia que se entselys usuarios y que con estos

sistemas se logra llevar un control adecuado?

Si NO

4. ¢Requiere la presentacion de empresas espediizie las bondades de los

diferentes equipos?

SI NO

En caso afirmativo, ¢ Cuantas personas aproximadarasistirian?

personas
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5. Si para usted es claro que el beneficio a medydamo plazo es para los usuario,
asi como para la empresa y que se revierte enasheoondmicos significativos,

¢ estaria resuelto a emprender en su implementacion?

Si NO

6. Si la implementacion requiere insumos econOmienoge 1 y 2 millones de

dolares, tendria la disposicion para acometer progkecto?

Si NO

En caso afirmativo:

Con inversiones escalonadas

Completa en un solo proceso

7. En que tiempo piensa que se podria conocer ssi@ee

Menos de 1 afio

Entre 1 y dos afios
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8. Para esas fechas tendrian ya realizado un egtadieenorizado de los requisitos

para la automatizacion o requeririan contratarsindeo previo?

Si NO

9. La empresa que usted representa, cuenta carsfmodles con experiencia en este

tipo de trabajos o de operacion con sistemas aeretizacion?

Si NO

10. Preferiria un sistema de “Llave en mano” o, dead®llo completo con personal

de la empresa o, uno intermedio?

Sistema “Llave en mano”

Sistema completo

Sistema intermedio

Nombre del Entrevistado

Le agradecemos por su tiempo y colaboracion
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2.2.2 Tabulacion y analisis de resultados

Los resultados de las encuestas se presentaniauamidn:

Encuesta para empresas Distribuidoras de Energia Ettrica
1 ¢Cuenta su Empresa con un sistema automatizadolgs subestaciones de

distribucion?

RESPUESTA CANTIDAD %
SCADA 2 10.53
EMS 3 15.79
NO DISPONEN DH 10 52.63
NINGUN SISTEMA
NO RESPONDEN 4 21.05
TOTAL 19 100.00

PREGUNTA 1
O SCADA

21% 11% BEMS
16%
@ ONO DISPQNEN
DE NINGUN
52% SISTEMA

ONO RESPONDEN

La grafica sefiala que el 52% de empresas no cuertanequipos para Ssus
subestaciones; un 16% tienen sistema EMS; 11%ntiSmgema SCADA; un 21%
no responde. Esto nos indica que el mercado patess considerablemente alto.

Ademas las empresas que ya cuentan con sistem@srigdesitan también sistemas
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SCADA para su automatizacion; por otra parte, las ga cuentan con sistemas

SCADA, a su vez, también son clientes potenciadesistemas EMS.

2. ¢Ve la necesidad de implementar, un sistema deliision en su empresa?

RESPUESTA CANTIDAD %
Sli 10 52.63
NO RESPONDEN 9 47.37
Total 19 100.00
Pregunta 2

47% oSl
53% E NO RESPONDEN

¢Por qué Ventajas que representa

La grafica indica que el 53% de los encuestadosideran la necesidad de contar
con un sistema de automatizacion. De los encuestagioe contestaron
positivamente, todos ellos indicaron que era debidas ventajas que representa.
Por otro parte, el 47% de los encuestados no megpo a esta pregunta.
Consideramos que a este ultimo porcentaje les fafiarmacion sobre estos

sistemas.
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3. ¢Conoce que el Reglamento de uso de energigaadlmantener un estandar
certificado de calidad, de la energia que se eateefps usuarios y que con estos

sistemas se logra llevar un control adecuado?

RESPUESTA CANTIDAD %
Si 14 73.69
NO 1 5.26
NO RESPONDEN 4 21.05
Total 19 100.00
Pregunta 3
21%
5% asli
EBNO
ONO RESPONDEN
74%

La grafica de la pregunta 3 sefala que el 74% @sobre el Reglamento que obliga
a las empresas a brindar un mejor servicio a uarios; el 21% no responden y un
5% desconocen este Reglamento. Como la mayoriaceote existencia del

Reglamento, sera mas facil la labor de comerciErade estos sistemas.
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4. ¢Requiere la presentacion de empresas esped@izie las bondades de los

diferentes equipos?

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 15 78.95
NO RESPONDEN 4 21.05
Total 19 100.00

En caso afirmativo:

¢, Cuantas personas aproximadamente asistirian?

10 Personas (promedio)

Pregunta 4

asi
79% 21% ENO RESPONDEN

La grafica indica que el 79% de encuestados desedsita de empresas que les
informen sobre estos sistemas de control y autaa@én y desearian que 10
personas en promedio asistan a estas presentgosbr#ido no responde. Esto nos
sefiala que un porcentaje bastante alto desean ri@xglinformacion sobre estos

sistemas por lo que sera conveniente planificatag y presentaciones.
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5. Si para usted es claro que el beneficio a medidago plazo es para los
usuarios, asi como para la empresa y que se eeieidhorros econémicos

significativos, ¢ estaria resuelto a emprender emplementacion?

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 10 52.63
NO RESPONDEN 9 47.37
Total 19 100.00
Pregunta 5

47% asi
53% ENO RESPONDEN

La gréfica indica que el 53% de encuestados estegfaleltos a utilizar los sistemas
de control y automatizacion de las empresas deldiston; por otro lado un 47% no
responden. La mayoria de los encuestados son eatexide los beneficios; no
obstante un alto porcentaje no responden seguranpentdesconocimiento de los

sistemas.
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6. Si la implementacion requiere insumos economecde 1 y 2 millones de

dolares, tendria la disposicion para acometer progkecto?

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 6 31.58
NO 4 21.05
NO RESPONDEN 9 47.37
TOTAL 19 100.00
Pregunta 6

32%
47% asli
EBNO

ONO RESPONDEN
21%

En caso afirmativo:

4 Con inversiones escalonadas

2 Completa en un solo proceso

La grafica sefiala que un 32% estarian dispuestesy@ender en proyectos de
automatizacion entre 1 y 2 millones de délaregjue significa que son potenciales

clientes y que se debera emprender en una estraggisiva de ventas.
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7. ¢ En que tiempo piensa que se podria conocercsiae?

RESPUESTA CANTIDAD %
MENOS DE 1 ANO 2 10.53
ENTRE 1 Y 2 ANOS 8 42.11
NO RESPONDEN 9 47.37
TOTAL 19 100.00

Pregunta 7
11% OMENOS DE 1 ANO

BENTRE 1Y 2 ANOS
ONO RESPONDEN

47%

42%

La grafica indica que el 42% tomarian una decisiéremprender en proyectos
de automatizacion entre 1 y 2 afos el 11% en mdao% afio y el 47% no
responden. Esto nos sefiala la necesidad de adamapolitica agresiva de

promocién y ventas para capturar esa porcion deade que tiene interés en el

corto tiempo.
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8. Para esas fechas tendrian ya realizado un espatimenorizado de los

requisitos para la automatizacion o requeririartraeter un estudio previo?

RESPUESTA CANTIDAD %
Si 0 0.00
NO 10 52.63
NO RESPONDEN 9 47.37
TOTAL 19 100.00
Pregunta 8
0%
o Sl

47%
53% = NO
O NO RESPONDEN

La grafica indica que el 53% de los encuestadosusmta con un estudio para

determinar sus necesidades reales de equipos pa@tbmatizacion de sus
subestaciones, por lo que se deduce que necasitania visita promocional y

asesoria que les haga conocer cuéles son sus easagcesidades.
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9. La empresa que usted representa, cuenta carsfmodles con experiencia en este

tipo de trabajos o de operacion con sistemas aeretizacion?

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 7 36.84
NO 3 15.79
NO RESPONDEN 9 47.37
TOTAL 19 100.00
Pregunta 9

. 37% osl
47@@ ENO
ONO RESPONDEN

16%

La gréfica sefala que el 37% de empresas cuentpecsanal capacitado en
sistemas de automatizacion; el 16% no cuenta cosop& que conozca
sobre el manejo de estos sistemas. Lo que signifie tanto el personal
capacitado como el que no esta necesita de visitagcas que demuestren la

bondad de estos sistemas.
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10. Preferiria un sistema de “Llave en mano” o dsadollo completo con

personal de la empresa o uno intermedio?

RESPUESTA CANTIDAD %
SISTEMA LLAVE EN 1 5.26
MANO
SISTEMA COMPLETO 4 21.05
SISTEMA INTERMEDIO 5 26.32

9 47.37
NO RESPONDEN
TOTAL 19 100.00
Pregunta 10

O SISTEMA LLAVE
5% EN MANO

21% B SISTEMA
48% COMPLETO
OSISTEMA
INTERMEDIO

0
26% ONO RESPONDEN

La gréafica indica que el 26% de los encuestadasatéan un sistema intermedio, un
21% desearian un sistema completo y un 5% un sislere en mano, mientras el
48% no responden. La grafica demuestra el intdeéms empresas en contar con
personal propio capaz de realizar este tipo deajwalpara futuras ampliaciones y

mantenimiento del sistema operativo.
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Encuesta para empresas generadoras de energia efieet
1. ¢Cuenta su empresa con un sistema automatizado gb control de las
operaciones en las centrales de generacion y antedgsistema nacional

interconectada?A qué nivel? Control Automatico (CA) — Control Semiautomatico

(SA)

RESPUESTA CANTIDAD %
CONTROL AUTOMATICO 3 21.43
CONTROL 1 7.14
SEMIAUTOMATICO
NO DISPONEN DE 6 42 .86
NINGUN SISTEMA
NO RESPONDEN 4 28.57
TOTAL 14 100.00

Pregunta 1
O CONTROL
AUTOMATICO
29% 21% B CONTROL
SEMIAUTOMATICO
7% ONO DISPONEN DE
NINGUN SISTEMA
43% ONO RESPONDEN

La grafica nos sefiala que el 43% de empresas porgie de sistemas de

automatizacion, el 29% no responden, el 21% cuerdarcontroles automaticos y el
7% tienen controles semiautomaticos. Estos datdgan que hay un numero
considerable de posibles clientes por cuanto lgsresas de generacion eléctrica,

tendrian un mejor rendimiento al utilizar sisteraagomaticos de control, por lo que
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sera necesario planificar visitas técnicas pafarnmar sobre estos sistemas y

equipos.

2. ¢Ve la necesidad de implementar, segun sea el cas sistema de control

automatizado en las areas técnicas de generagitgreonexion?

RESPUESTA CANTIDAD %

Sl 8 57.14
NO RESPONDEN 6 42.86
Total 14 100.00

¢ Porqué Para mejorar productividad

Pregunta 2
asl
57%
° BNO
RESPONDEN

Segun la grafica el 57% de encuestados considessaigo implementar sistemas de
control y automatizacién, para mejorar la produdtd de sus empresas; el 43% no
responden. Esto sefala, la necesidad de insistitacpromocion de los equipos y

sistemas de automatizacion

73



3. ¢Conoce que el Reglamento de uso de energia abligantener un estandar
certificado de calidad de la energia que se entyagee con estos sistemas se logra

llevar un control adecuado?

RESPUESTA CANTIDAD %

SI 8 57.14

NO 1 7.14

NO RESPONDEN 5 35.71
Total 14 100.00

Pregunta 3
36% asl
ENO
57% ONO RESPONDEN
7%

El 57% de encuestados responde que si conoce Eiago de uso de energia, el
36% no responden y el 7% desconoce el Reglamdigmm indica que hace falta que
se de una mayor difusion del Reglamento para guenfgpresas tomen conciencia de

la obligacion que tienen de contar con sistemasadticos de control.
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4. Requiere la presentacion de empresas especialidad&as bondades de los

diferentes equipos?

RESPUESTA CANTIDAD %

Sl 8 57.14
NO RESPONDEN 6 42.86
Total 14 100.00

En caso afirmativo:

¢, Cuantas personas aproximadamente asistirian?

5 Personas (promedio)
Pregunta 4
asi
43%
57% BENO
RESPONDE
N

La grafica sefiala que el 57% de personas requiengm un mejor conocimiento de
los sistemas automaticos, lo que indica que espedsable contar con un sistema de
difusibn mas agresivo de las bondades de un sisteameontrol y que llegue de

manera mas facil a los profesionales.
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5. Si para usted es claro que el beneficio a medidaogy plazo es: tanto para
Transelectric, CENACE vy las Distribuidoras asi cqoaoa su empresa y que
se revierte en ahorros econdmicos significativegrea resuelto a emprender

en su implementacion?

RESPUESTA CANTIDAD %
Si 8 57.14
NO RESPONDEN 6 42.86
Total 14 100.00
Pregunta 5
osl
43%
5% mno
RESPONDEN

En el grafico se puede apreciar que, pese a gqséeaxn claro conocimiento sobre
las prestaciones de un sistema como el que se miezter, hace falta llegar a
niveles de mayor decision dentro de la empresaqueeae tomen las decisiones mas

adecuadas.
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6. Si la implementacion requiere insumos econOmicdseehy 2 millones de

dolares, tendria la disposicion para acometer progkecto?

RESPUESTA CANTIDAD %

Sl 3 21.43
NO 3 21.43
NO RESPONDEN 8 57.14
TOTAL 14 100.00

En caso afirmativo:

3 Con inversiones escalonadas

Completa en un solo proceso

Pregunta 6

21%

=S
580 0 mNO
21% O NO RESPONDEN

En la gréfica se demuestra que de acuerdo a larierpa de los Directores

Técnicos en inversiones anteriores, han tenido magogida en la empresa, la
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inversion de tipo escalonada y esto debido a queretmudacion se hace

mensualmente.

7. En que tiempo piensa que se podria conocer ssi@&e

RESPUESTA CANTIDAD %
MENOS DE 1 ANO 4 28.57
ENTRE 1Y 2 ANOS 6 42.86
NO RESPONDEN 4 28.57
TOTAL 14 100.00
Pregunta 7
I:IMNENOS DE 1
ANO
BENTRE1Y 2
ANOS
42% ONO
RESPONDEN

En la grafica se puede notar que el 42% tiene lama disposicion a la necesidad de
implementar de un sistema de control dependienglaramente de los montos y
requerimientos APRA llegar a ello y el 29% de iasados son conscientes de la

urgencia que tienen de contar con el sistema.
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8. Para esas fechas tendrian ya realizado un egtadieenorizado de los requisitos

para la automatizacion o requeririan contratarsindeo previo?

RESPUESTA CANTIDAD %

Sl 2 14.29

NO 6 42.86

NO RESPONDEN 6 42.86

TOTAL 14 100.00
Pregunta 8

14%

asli
EBNO
ONO RESPONDEN

Se nota claramente la necesidad de las empresamtig con una asesoria técnica
adecuada, por lo que sera necesaria emprendertde pasible en una labor de

concientizacion de la necesidad de contar con eitEsnas.
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9. La empresa que usted representa, cuenta carsfmodles con experiencia en este

tipo de trabajos o de operacion con sistemas aereatizacion?

RESPUESTA CANTIDAD %

Sl 7 50.00
NO 1 7.14
NO RESPONDEN 6 42.86
TOTAL 14 100.00

Pregunta 9
43%
50% asi
7%

Se manifiesta en la gréafica que un buen porced@agmpresas cuenta con
profesionales capacitados y otros que requeriapemonal formado, por lo que

seria conveniente implementar un sistema de capauit
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10. Preferiria un sistema de “Llave en mano” o de delarcompleto con

personal de la empresa o uno intermedio?

RESPUESTA CANTIDAD %
SISTEMA LLAVE EN 0 0.00
MANO
SISTEMA COMPLETO 5 35.71
SISTEMA INTERMEDIO 3 21.43
NO RESPONDEN 6 42.86
TOTAL 14 100.00
Pregunta 10

OSISTEMA LLAVE EN
MANO

B SISTEMA COMPLETO

0%
38%

62% |OSISTEMA
INTERMEDIO

La grafica demuestra el interés de las empresasmar con personal propio capaz
de realizar este tipo de trabajos para futuras iaophes y mantenimiento del

sistema operativo.
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2.2.3 Segmentacion del mercado
Las posibles empresas del sector eléctrico quertienierés en demandar este tipo de
productos serian:

Empresas de Generacion y Distribucion de Energia Ettrica

— Hidraulicas 4
\ Térmicas 10

Empresas de Generacion

Empresas de Distribucion ——> 19

Total: 33

De la investigacion realizada, se pudo conocerequéichas empresas, dentro de sus
presupuestos, han estimado valores que van hasta,@0®.000 en unos casos Yy
US$2,000.000 en otros, para la implementacionstizsesistemas, siendo el total de

la posible demanda de US$ 33'000.000, aproximadteme

Como resultado de la investigacion realizada aégale las encuestas, se establece

que 23 empresas estarian interesadas en adquos sistemas, lo que permite

asumir, entre otros aspectos, la posible demarsadisfecha

82



2.2.4 Determinacion de la demanda insatisfecha
Con las cifras estimadas, sefialadas anteriormemteyede establecer el valor de la

demanda insatisfecha:

Demanda Insatisfecha
Anual

Demanda - Oferta

USD 21°516,700 = USD 33°000.000 USD 117483,300

Como se puede observar, la demanda insatisfecbg am saldo positivo de USD

21'516,700 que representa aproximadamente el 650 adEmanda total
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2.2.5 Captacion de un segmento de la demanda insatisfecttpe

aspira lograr OPTRONIC CIA. LTDA.

Del segmento de la demanda insatisfecha, OPTROB{aacaptar por lo menos el
3.2% que equivale a un valor de USD 688,534 cuyaod&acion se presenta a

continuacion:

Demanda insatisfecha % aproximado Aspiracion de
Optronic
USD 21°516,700 3.2 USD 688,534
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CAPITULO IlI: ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO DE O PTRONIC
CIA. LTDA.
3. Anadlisis Financiero
3.1 Situacion financiera actual de la Empresa
3.1.1 Balance General, andlisis financiero, indices e iatpretacion
de resultados

La compaiia Optronic, desde su creacion viene mim@o los principales
registros contables y cumple mensualmente cqmagb del Impuesto al Valor
Agregado por las ventas de los productos fabricagiacomercializados en el
mercado de la localidad; y ademas cumple con eb pagual del Impuesto a la

Renta.

La Industria Optronic Cia. Ltda. dispone de loslaBees de Situacion y de
Resultados como respaldo de los Contratos de Gorapnta que suscribe con sus
clientes y constituyen documentos de apoyo pastabilidad; asi como para los

analisis que se realizan a continuacion.

Aspectos Financieros

Los Balances de Situacion de la Cia. para los 2663 y 2008, se presentan para
conocer y analizar la evolucion que han experintent®s principales rubros vy

cuentas de los Activos, Pasivos y Patrimonios dehadi afios, asi como la

interpretacion de sus resultados.
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ELECTRONICA INDUSTRIAL OPTRONIC CIA. LTDA.

Cuadro 8. Balances generales del 01/01/2007 al 2V2008

(Cifras en délares)

Principales Rubros y Ctas. 2007 % 2,008 % Variacion
1 Activos Totales 412,749 100 | 581,399 100
1.1. |Disponibles 106,989 25.9 | 111,738 19.2 4.4%
Caja 96,427 100,719
Bancos 10,562 2,019
1.2 |Exigibles 226,449 54.9 | 293,526 50.5 29.6%
Clientes 36,351 13,804
Cuentas por cobrar 190,098 279,722
1.3 |Realizables 10,020 2.4 14,723 2.5 46.9%
Inventario de Productos 10,020 14,723
Otros Activos 30,486 7.4] 127,057 21.9
1.4 |Fijos Netos 38,805 9.4 34,355 5.9 -11.5%
Terreno edificio, construcciones
Laboratorios y Equipos
Instalaciones
Muebles y enseres
Vehiculos
2 Pasivos 369,557 89.5] 527,364 92.4 42.7%
2.1 |Obligaciones de corto plazo
Proveedores 119,871 140,290
Obligaciones patronales 11,821 7,153
Impuesto por pagar 4,334 8,404
Anticipos de clientes 42,694 34,279
Cuentas por pagar 190,837 347,138
3 Patrimonio 43,192 10.5 44,135 7.6 2.2%
3.1 |Capital Social 11,301 11,301
3.2 |Reservas 25,547 25,547
3.3 |Resultados afios anteriores 6,392 6,158
3.4 |Pérdidas y/utilidades del afio -48 1,130
Pasivos y Patrimonio Totales 412,749 100 (581,399 100 4 0.9%

Fuente: Balances disponibles en la Empresa
Elaboracion:Autora
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Como se puede observar en las cifras de dichos@&dadentro de los Activos, los
rubros mas representativos de la Cia. en el afi® @0don en su orden: los Activos
Disponibles (19.2 %); los Exigibles (50.5 %), astrActivos (21.9 %) vy los Fijos
Netos (5.9 %); cuyos porcentajes se pueden obsawael Balance General.
Comparando las cifras de los afios 2007 y 2008uéemta del Activo Disponible
presenta una variacion de 4.4% debido a anticipabidos para el proyecto con la

Empresa Eléctrica Quito, cuyo contrato se encu@mtrgjecucion.

Igualmente, la cuenta del Activo - Exigible tieapa variacion de 29.6% cuyo
principal componente representa préstamos a astaomior otro lado, los Activos —
realizables tienen una variaciéon considerablel@€% con relacion al afio 2007 por
el anticipo para la compra de Oficina, que seréegatia en un afio y anticipo a la
empresa Ingetesac para instalacion de fibra Opdaatro del proyecto con la
Empresa Eléctrica Quito; también, se incrementineéntario de productos en
proceso. En los Activos Fijos Netos se presentavarniacion de (-11.5%) por venta

oficinas.

En cuanto a los Pasivos de la compafia, en el ma&ing las Obligaciones por
Pagar de corto plazo, representaron el 92.4 %esta rubro se presenta una
variacion de 42.7% con relacion al afio 2007 emdddas cuentas por pagar a

proveedores y Accionista son las mas represensativas cuentas del Patrimonio
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representan el 7.6 %; el Pasivo y Patrimonio Tetalevidencian una variacion del

40.9% con relacién al afo 2007.

Con la informacion de estos Balances, se prockdedisis financiero utilizando

los principales indices; y por la interpretacion sies resultados constituyan una

orientacion que permitan a los propietarios toraardecisiones oportunas que en el

ambito financiero se requieren adoptar:

indice de Liquidez 2007
Activos Disponible + Exigible 333.438
Pasivo Corriente de Corto Plazo 369.557
Resultados = $ 0.90

2008

404.925

537.264

$ 0.75

Optronic Cia.Ltda., en los dos ultimos afios deisisaltuvo una escasa liquidez,

razon por la que tuvo que recurrir a créditos dvgedores, ademas de que no pudo

recuperar una buena parte de su cartera vencidstos Eactores adversos no

permitieron cubrir a su debido tiempo varias dedbkgaciones de corto plazo; es

decir, la situacion fue desfavorable; pues, erfiel2008 apenas se dispuso de $ 0.75

para cubrir $ 1 de obligaciones de corto plazo.
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indice de Solidez 2007 2008

Activos Total = 412.749 581.399
Pasivo Total 369.557 537.264
Resultados = $ 1.12 $1.08

Los resultados fueron poco favorables a la Emprsaazon de que pudo cubrir
medianamente las obligaciones de corto plazo; sibaego, la empresa ha sido
considerada financieramente sujeto de créditoppae de los proveedores y de las

entidades financieras.

indice de Endeudamiento 2007 2008
Pasivo Total 369.557 _537.264
Activo Total 412.749 581.399
Resultados = 89.5 % 92.4 %

Los porcentajes anuales de endeudamiento de lss€ias considera muy altos; y

los activos de que disponen pueden estar comprdosetior las exigencias de sus

acreedores.

indice de Autonomia 2007 2008
Patrimonio 43.192 _44.135
Activo Total 412.749 581.399
Resultados = 105 % 7.6 %
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Los resultados de este indice demuestran el badogde propiedad de los
accionistas de la Cia. En el presente caso, la &apen el afio 2008 no tuvo el
respaldo de un buen aporte de patrimonio y lo pogee como activos casi

pertenecen a los acreedores.

Capital de Operacion 2007 2008

Activo Corriente 3944 547.044
(-) Pasivo Corriente (-)369.557 (-) 537.264
(=) Capital de Trabajo 438 9.780

El capital de operacion de la Cia. en el aflo 2Q@Bdeficitario, puesto que no
permitié cubrir oportunamente con los costos deidabion, ni con los gastos
operacionales, razones por las que tuvo que reeupiéstamos de proveedores y a

sobregiros bancarios.

3.1.2 Aspectos Econémicos
Como se puede observar en los Estados de Pérdidasancias de los afios 2007 y
2008, los montos de los ingresos totales del dfB,2respecto a los del 2007

tuvieron un incremento de $ 113.506.
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Cuadro 9. ELECTRONICA INDUSTRIAL OPTRONIC CIA. LTDA .
Estados de Pérdidas y Ganancias del 1 de Enero @807 al 31 de Diciembre del 2008

(Cifras en Ddélares)

Principales Rubros y Ctas. 2007 % 2,008 % Variacion
Ingresos Totales 231,191 100 | 344,697 100 49.1%
(-) |Costo de ventas 117,151 50.6] 225,043 65.3 92.1%
(-) |Gastos operacionales 114,088 49.4] 118,523 34.5 3.9%
de Comercializacion, Ventas,
Administracion y Servicios
(=) |utilidad -48 1,131 2456.3%

Fuente: Estados de P y G disponibles en la Empresa
Elaboracion: Autora

Los Ingresos totales tuvieron una variacion del%®con respecto al afio 2009 por
ventas realizadas a ELIOP por la construccion w@lexsén de equipos dentro del
proyecto con la Empresa Eléctrica Quito, en dondeosto de los productos

fabricados, represento en el afio 2007, el 50.6 ¥6sd@gresos totales; mientras que
en el aflo 2008 constituyeron el 65.5 %. Por otreepae evidencia una variacion del
92.1% en el costo de ventas con respecto al afio 200razén del incremento en

compras de mercaderias, materias primas y prestal@dservicios por parte de

terceros para el proyecto con la Empresa Elédfigito.
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Los gastos operacionales con respecto al Ingretal, Tepresentaron el 49.4% en
el afio 2007 y el 34.5 % en el 2008. Estos tuviama variacion del 3.9% con
relacion al aflo 2007. En el afio 2008 se realiz@juste a la cuenta de “créditos
tributarios de afos anteriores”, en vista de qu®séso son recuperables,
trasladandolos a la cuenta de gastos no deduciBlespecto a los resultados
economicos, la Compafia experimentd en el 20@7peéndida de $ 48 y en el 2008

tuvo una utilidad de $ 1.131.

indices Econdmicos

indice de Rentabilidad: Es aquel que permite relacionar, en el caso dedal&s

perdidas y / o utilidades sefialadas anteriormexte,relacion a los montos de los

Ingresos Totales Anuales.

2007 2008
Pérdidas y / o Utilidades - 48 1.131
Ingresos Totales 231.191 344.697
Resultados: $- o2 $ 0.003

Los resultados de estos indices son negativogog lpara una inversién en una

industria de estas caracteristicas.
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3.1.3 Determinacién del Punto de Equilibrio y demostracia gréafica

El Punto de Equilibrio determina el montminimo de ventas de los productogue
la Cia. obligatoriamente debi6 realizar para culosrcostos y gastos operacionales

incurridos en los bienes fabricados y comerciabsad

Con la informacion del Estado de Resultados del&8, se procede a clasificar los
Costos Totalesen Fijos y Variables, de acuerdo a las caracteristicas y utilizacion

de los mismos, como se puede observar en el stgueadro.

Cuadro 10. Resumen de los Costos de Venta y Gas@seracionales, en Fijos y Variables — Afio
2008

Costos de los productos 225.043 15.609 209.434
Gastos Operacionales 118.521 102.798 15.723
Costos Totales 343.564 118.407 225.157
% 100 34.5 65.5

Fuente:Datos referenciales de la Companiia
Elaboracién: Autora

Como se puede observar en el cuadro No. 8 de le®€y Gastos Totales, los
costos fijos representaron el 34.5 %, mientraslgsiezariables el 65.5%, datos

que permiten calcular el monto de las ventas &ueto de Equilibrio.
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Célculo del Punto de Equilibrio.

PE= CF _ 118.407
S, GV _225157
Ingresos 344.697
PE=341.430

De acuerdo al resultado del Punto de EquilibrioCia. debié obligatoriamente
superar el monto de US.341.430, para ingresar efresl de Beneficios; caso

contrario, la Cia. habria incurrido en Pérdidas.

Grafico 7. OPTRONIC: Demostracion Gréfica del Puntode Equilibrio Ingresos, Costos y
Gastos
(Cifras en dolares)

PUNTO DE EQUILIBRIO
$ 600,000.00
w—|ngresos
w—— Costos
$500,000.00
s®
$ 400,000.00
Punto de Equlibric
$341,430.00
gs 300,000.00 Costos
[ Variables
$200,000.00
$118,407.00
$ 100,000.00
B Costos
Fijos
$0.00
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110 120 130 140 150
CAPACIDAD PRODUCCION (%)

Fuente: Datos referenciales de la Compariia
Elaboracién: Autora

94



3.2 Plan de Expansion de la Empresa y requerimiento dénversion
adicional y su financiamiento

3.2.1 Inversion en Activos Fijos y Capital de Operacion

Como se sefialé anteriormente, por las fortalezagigne Optronic Cia.Ltda. , sus
Directivos estan conscientes de la necesidad ddéizarauna innovacion,

principalmente en las areas de producciéon y de maligacion de los productos,
para lo cual se ha previsto realizar una inversidicional que permita y facilite el

mejoramiento continuo de la Cia., cuyo detallerssgnta a continuacion.

3.2.2 Inversion Adicional requerida para la Innovacion deOptronic

Cia. y su esquema de financiamiento.

Cuadro 11. Esquema de inversion (Cifras en ddlares)

Activo Fijo 12.000 38 Pasivo
Capital de operacion 20.000 62 Proveedores 22.000 69
Patrimonio
Ap®maccionario 10.000 31
Total Invers Adicional 32.000 100 Totdfinanciamiento 32.000 100

Fuente: Datos referenciales de los Directivos de la Cia.
Elaboracién: Autora
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Como se puede observar en el cuadro No. 9, Optfainittda., requiere de manera
prioritaria, realizar una inversion de adicional d8%$32,000 la misma que sera
destinada para adquisicion de Activos Fijos US¥I2 ¥ como capital de operacion
US$20,000. Con este objetivo se ha consideradmmeeesidad de obtener
financiamiento de US$22,000 de Proveedores y USHDQyue podra ser financiado

mediante aporte accionario.

Cuadro 12. Detalle de los rubros como Inversiéon Adional y Destino de la Inversion (Cifras en
dolares)

Activos Fijos 12.000
Adquisicion de maquinaria y equipos Para el area de
comercializacion
Capital de Operacién 20.000

Adquisicion de materias primas e insumos 20.000 ra Beea de produccion

Total 32.000

Fuente:Datos referenciales Directivos de la Cia.
Elaboracion: Autora

La inversion prevista contempla la adquisicion dgeigos de cdmputo que incluyen:
computador, software especializado, pantalla deygm@moén, para el area de
comercializacion, lo que permitira contar con igtesna completo de demostracion

de funcionamiento del sistema SCADA, que facilitezdlizar presentaciones a los
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potenciales clientes de las empresas eléctricasiibdiidoras y generadoras de
energia, para dar a conocer de una manera masvafett funcionamiento y

operacion de estos sistemas. Por otra parte,et@fan de incursionar en la
produccion de nuevas lineas, requiere de capitadpdeacion para la compra de
materia prima y disponer de recursos de operapam poner en ejecucion la

expansion de la Empresa.

3.2.3 Financiamiento Previsto

La inversion adicional podria ser cubierta con squema de financiamiento de la

siguiente manera.

Cuadro 13. Financiamiento previsto

Adquisicion de materias primas e insumos ¢on 22,000

proveedores
Adquisicion de maquinaria y equipo con recurs@pios 10,000 31
TOTAL : 32,000 100

Fuente: Datos referenciales Directivos de la Cia.
Elaboracion : Autora

En el Cuadro No.11 la Inversidén prevista requieeefidanciamiento de parte de
proveedores por el monto de US$22,000 que equiaklé9% del total de la

inversion y para la adquisicion de materias prim@sumos se contempla financiar
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US$10,000 con aporte de los accionistas lo quessepta, un 31% de la inversion
total.
3.2.4 Proyeccion de los ingresos y egresos (periodo 2(I8ES)
Con el objeto de llevar a cabo la innovacion denigpresa Optronic Cia
Ltda., se han establecido algunas premisas qudtpamel crecimiento
de la compaifiia, las que se reflejan en el CuadrbIN&stado de

Perdidas y Ganancias Proyectado, periodo 2008-2015:

Cuadro 14. Electronica Industrial Optronic Cia. Ltda.
Estados de Pérdidas y Ganancias Proyectados
Periodo 2008 - 2013 (Cifras en dolares)

Estados de Perdidas y Ganancias Proyectados - Perio  do 2009 2015

0 1 2 3 4 5 6 7
Afios 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
(+) Segmentos actuales 344,697 | 361,932| 380,028 399,030 | 418,981 | 439,930 461,927 | 485,023
(+ Segmentos nuevos 57,004 59,854 62,847 65,990 69,289
Ingresos 344,697 361,932 | 380,028 | 456,034 478,836 | 502,778 527,917 | 554,312
(- ) Costos fabricacion 225,043 | 236,295| 248,110| 297,732 281,356 291,584 | 302,183| 313,167
( - ) Gastos operacionales 118,523 | 124,449 130,672| 156,806| 148,182| 153,568 159,150 | 164,935
(=) Utilidad Operacional 1,131 1,188 1,247 1,496 49,298 57,626 66,583 76,210
(-) 15% Utilidades trabaj. 170 178 187 224 7,395 8,644 9,988 11,431
( =) Utilidad antes impuestos 961 1,010 1,060 1,272 41,903 48,982 56,596 64,778
(-) 25% Impuestos - 252 265 318 10,476 12,245 14,149 16,195
(=) Utilidad Neta 961 757 795 954 31,427 36,736 42,447 48,584

1) Incremento del 5% anual en segmentos actuales

2) Incremento de 15% anual por segmentos nuevos a partir de la inversién

3) Incremento del 20% anual (5% en segmentos actuales y 15% por segmentos nuevos a partir de la inversion)

4) Reduccion de gastos y costos para lograr un incremento del 10% de utilidad desde el afio 2013. En el afio 2012 se reduce drasticamente para lograr

una utilidad considerable

Fuente: Estado de Pérdidas y ganancias Optronic Cia. Ltda

Elaboracion: Autora

Para la elaboracion de los Estados de Pérdidas\gr@ims Proyectados

de Optronic, periodo 2008-2015, se han considetadosiguientes

premisas:
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+ Incremento del 5% en ingresos por segmentos
« Incremento del 15% en ingresos totales vs. Afiarianteon
ingresos de productos nuevos

* Incremento del 10% de Utilidad Neta vs. Afio anterio

3.2.5 Flujo de Efectivo Proyectado

El objetivo del Flujo de Efectivo Proyectado es metdmovimiento de los
recursos que se dispondrian en el futuro, asi @uellos costos y gastos

operacionales en los que se incurriria.

Cuadro 15. Flujo de Efectivo Proyectado

Electronica Industrial Optronic Cia. Ltda.
Flujo de Efectivo Proyectado Periodo 2008-2015
(Cifras en doélares)

Utilidad Neta (+) Depreciacion |(-) Inversion [(+) Capital  |(-) Amortizacion |(+) Valor Flujo Neto

Afios Adicional de Trabajo Proveedores Residual

2008 961 961
0 2009 757 -32,000{ 20,000 -11,243
1 2010 795 4,000 -8,000 -3,205
2 2011 954 4,000 -8,000 -3,046
3 2012 31,427 4,000 -6,000 29,427
4 2013 36,736 500 37,236
5 2014 42,447 42,447
6 2015 48,584 48,584

Fuente: Estado de Pérdidas y ganancias Optronic Cia. Ltda
Elaboracion: Autora
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3.2.6 Determinacion del Valor Actual Neto — VAN

Se lo define también como el valor presente nétmjsmo que plantea
que la inversion debe realizarse si su Valor Actesd VAN es igual o
superior a 0, donde el VAN es la diferencia erddos$ sus ingresos y
egresos expresados a valor actual, en cada uns dééds de operacion
econdmica del periodo considerado.

Para la determinacion del VAN se utiliza la sigtésidormula

" FNE,
= @+i)'

VAN =

Donde: FNEt = Flujo Neto en el periodo t

i = Tasa de descuento

~—+
I

periodo

>
I

namero de periodos

Para el célculo del VAN es necesario disponer deailguientes datos:

Cuadro 16. Tasa de Descuento

Tasa de descuento*

1) % de las obligaciones con proveedores 69.0%
2) Tasa activa 15.9%
3) % del aporte accionario 31.0%
4) Tasa pasiva 5.2%
Tasa de descuento (1*2)+(3*4) 12.6%

Fuente: Tasas Activas y Pasivas mas adicionales consultasiasos Bancos de la
localidad
Elaboracion: Autora

La tasa de descuento (i) obtenida correspon@eGddl
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Cuadro 17. Célculo del VAN

CALCULO DEL VAN
Afio (n) FNE 1/(1+i)™n Valor actual
0 $ -11,243 1.000 -11243
1 $ -3,205 0.888 -2846
2 $ -3,046 0.789 -2402
3 $ 29,427 0.700 20613
4 $ 37,236 0.622 23164
5 $ 42,447 0.552 23451
6 $ 48,584 0.491 23838
VAN 74573

Fuente: Flujo Neto de Efectivo del Proyecto
Elaboracion: Autora

3.2.7 Tasa interna de Retorno TIR

La tasa interna de retorno es la tasa de descugm®aguala el valor
actualizado del flujo de los ingresos, con el valciualizado del flujo de
los egresos. La TIR mide la rentabilidad de laeisién de una
compaiiia, estimada a mediano plazo. En el catoatapresa Optronic
corresponde al periodo 2009 — 2015.

Una vez determinado el Flujo Neto se procede aulzalcla tasa
descuento que haga O el favor del flujo actualizaditste calculo se
realiza a través de una operaciéon de tanteo quearastira obtener dos
valores actuales del flujo, el uno con signo (9lytro con signo (+).
Con estos valores se procede a realizar una inéeipo para encontrar

la TIR. La formula para determinar la TIR esiugente:
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VAN,
VAN, -VAN,,

ﬂR:m+ﬁM4M[

Donde: tm—> tasa menor que hace el VAN positivo
TM - tasa mayor que hace el VAN negativo
VAN, = VAN positivo con tasa menor

VANTv =2 VAN negativo con tasa mayor

Cuadro 18. VAN con tasa mayor

CALCULO DEL VAN con tasa mayor (74%)
ANO (n) FNE 1/(1+i)™n Valor actual
0 $ -11,243 1.000 -11243
1 $ -3,205 0.575 -1842
2 $ -3,046 0.330 -1006
3 $ 29,427 0.190 5586
4 $ 37,236 0.109 4062
5 $ 42,447 0.063 2661
6 $ 48,584 0.036 1751
VAN -31

Fuente: Flujo Neto de Efectivo del Proyecto
Elaboracion: Autora

Cuadro 19. VAN con tasa menor

CALCULO DEL VAN con tasa menor (73%)
ANO (n) FNE 1/(1+i)"n Valor actual

0 $ -11,243 1.000 -11243

1 $ -3,205 0.578 -1853

2 $ -3,046 0.334 -1018

3 $ 29,427 0.193 5683

4 $ 37,236 0.112 4157

5 $ 42,447 0.065 2739

6 $ 48,584 0.037 1812
VAN 279

Fuente: Flujo Neto de Efectivo del Proyecto
Elaboracion: Autora
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tm =73% VANm = 279
™ = 74% VANm =-31

TIR = 73.9%

Los resultados anteriores fueron comprobados cofdfenulas de

Microsoft Excel.

De los resultados anteriores se puede concluiebpeyecto es rentable
ya que el VAN es positivo y la TIR es mayor adaa de descuento

(12.6%).

3.2.8 Periodo de Recuperacién de la Inversién (PRY)

Se lo define como el espacio de tiempo necesaralpaecuperacion de
la inversion. Este periodo de recuperacion se ferohéna sobre la base
de la suma acumulada de los flujos en valor achesta el periodo en
que esta sumatoria sea igual o es ligeramente isu@eda inversion

inicial.

Para el célculo del PRI se utiliza la siguientenfdla:

Pm:a+(“AQMMJ

ACUM,

19 |nstituto Tecnolégico de Sonora,
http://biblioteca.itson.mx/oa/contaduria_finanzad/fplaneacion_evaluacion_financiera/p11.htm

103



Donde:

P1 = periodo inmediato anterior al que se recupenavarsion

| = inversion inicial

ACUM; > Flujo neto acumulado del periodo inmediato antealaque
se recupera la inversion

ACUM; - Flujo neto acumulado del periodo en el que sepereula

inversion
Cuadro 20. Flujo Neto Acumulado
Flujo
Afio | Flujo Neto Acumulado
0 -11,243
1 -3,205 -3205
2 -3,046 -6251
3 29,427 23176
4 37,236 60413
5 42,447 102860
6 48,584 151444
32000- 23176
PRI=3+| 252220
60413

PRI = 3.14 Afios ~ 3 afos, 2 meses

Como se puede observar en el cuadro anterior,clapegacion de la

inversion adicional que realizara Optronic, sedeapfines del afio 2013.
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CAPITULO IV: PLAN ESTRATEGICO PARA LAS AREAS DE FIN ANZAS,
COMERCIALIZACION Y ADMINISTRACION PARA SU APLICACIO N EN
OPTRONIC CIA. LTDA. BASADO EN EL CUADRO DE MANDO

INTEGRAL (BALANCED SCORECARD) PERIODO 2009 — 2012

4. Planificaciéon estratégica

4.1 Direccionamiento Estratégico

Al hablar de estrategia, se refiere a establecepuymstas de valor Unicas en
comparacion con nuestros competidores, a travaspeerciones que proporcionen

diferencias y valor agregado a los clientes.

El término planeacion estratégica se define como puoceso coordinado y
sisteméatico de desarrollo de un plan, que se erdnoczanalizar los esfuerzos de la
empresa hacia el logro de sus objetivos a largmoplaa planeacion estratégica debe

ser usada por toda empresa que quiera ser ekitosa.

La Planeacion Estratégica constituye un recurso mmportante de andlisis que
ayuda a la toma de decisiones en las empresas.afisis incluye y convierte a las
decisiones que se van proponiendo en el caminibifdagl proceso de determinar el
rumbo que debera seguir la empresa frente al enfoemnlos cambios que afectan a

las organizaciones tanto a nivel interno como exter

' OLSEN, E. Strategic Planning for Dummies,(2007), P9-10.
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La planeacion estratégica ademas, permite intéggatiferentes areas de la empresa,
como son: la administracion, mercadotecnia, finanzantabilidad, produccion,
investigacion y desarrollo, sistemas, propicialadcomunicacion y la interaccion de
directivos y empleados de todos los niveles peemitd trabajar como un equipo

competitivo hacia el logro de los objetivos dergamizacion.

La administracion, para ser eficaz, debera plamifsus esfuerzos y recursos de
manera que, le permitan conseguir no solo bensf@x@ndmicos sino, una posicion

importante en el mercado.

La Planeacion Estratégica implica la preparac@mum Plan Operativo que permita

definir: la mision, vision, las politicas, los oti®s y sus estrategias; y programas de
trabajo en los que se determinen los recursaaptie de ejecucion de actividades y
el control de sus resultados con el objeto de abralas metas y aspiraciones de los

directivos de la empresa.

El punto de partida I6gico en una empresa constitaydefinicion de la vision,
mision objetivos y estrategias. “Toda empresa posea vision, una mision,
objetivos y estrategias, aun cuando estos elemantgs hayan disefiado o escrito o
comunicado de manera consciente. Para saberd@uie se dirige una empresa es

necesario conocer donde ha estado.
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El proceso de la planificacion estratégica es diodny continuo. Se debe estar
atentos a cambios que puedan afectar al modelasetosponentes; por ejemplo, un
cambio en la economia podria representar una opdai importante y requerir un
cambio en los objetivos anuales, podria exigir amlzio en la politica o, el cambio
de la estrategia de un competidor podria requérgambio en la mision de la
empresa. Por lo tanto, las actividades que imphda formulacion, implantacion y
evaluacion de las estrategias deberan realizarsedera continua, no Unicamente a
finales de aflo o de semestre. El proceso de @acidn estratégica no termina

jamas™?

Beneficios de la planificacion estratégica

* La planificacion estratégica implica una organiaacimas activa y no
reactiva al definir su futuro

* La organizacion puede incursionar en actividadadglar en ellas, es decir
controlar su destino

» Existen beneficios reconocidos de la planificacastratégica en empresas
grandes y pequefas

* Ayuda a las empresas a utilizar mejores estrategimavés de un sistema
l6gico y racional al momento de escoger la estiateg

» Importancia del proceso de la planificacion estiaté

2DAVID, F., Conceptos de Administracién Estratégica (1997),P13-14.
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» La clave para la planificacion estratégica es lamwaucacion entre todos los
niveles de la empresa

« Compromiso de apoyo de todos los gerentes y engdead

» EIl didlogo y la participacion constituyen elementodispensables en la

planificacion estratégica

La forma de llevar a cabo la planificacion estraigdgiene especial relevancia. El
compromiso y sobre todo la comprension de todaadgso es el beneficio mas
significativo de la planeacion estratégica. Es drtgmte destacar que los
empleados deben conocer lo que hace su empresaque lo hace, lo cual les

vincula de manera importante al momento de estabkc propia compensacion
y el rendimiento de la empresa. Lograr que loemes y empleados se
involucren en el proceso hace que éstos aportenidesms innovadoras y

creativas para apoyar la mision, objetivos y esfjias de una organizacion. Esto
se consigue a traveés de otorgar poder a los indgi¢y de esta forma estimular
su sentido de eficiencia alentandoles y recompuknsa participacion en la toma

de decisiones.

Uno de los elementos mas importantes en la placific estratégica es el

didlogo, lo que evita que los estrategas ejecsidws la planificacion y luego

presenten a los gerentes de operaciones paragjteal@en. Es muy importante
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que las personas que lleven a cabo las estrategiigaduefien” de éstas lo que

significara la clave para conseguir el éxito.

Beneficios financieros
» Estudios indican que empresas que tienen una igkacidn estratégica
son mas rentables, productivas y exitosas
« Las empresas con sistemas de planificacion esiratégstdn mas
preparadas para afrontar cambios en su ambiest@any externo
» [Estas empresas también han demostrado resultadosifros superiores

a largo plazo al compararlos con los de su industri

Beneficios no financieros

» Beneficios tangibles como estar preparados anteaaas externas
* Mayor comprension de las estrategias de competidore

* Incremento en la productividad de los empleados

* Menor resistencia al cambio

* Mayor comprension de compensacion y desempefio

* Interaccion de todos los niveles

* Imponen orden y disciplina en la empresa

3 DAVID, F. ,Conceptos de Administracién Estratégica(1997) ,P.15
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* Ayuda a los gerentes y empleados a visualizar mb@acomo una

oportunidad y no como una amenaZa.

Greenly, sefala los beneficios de la direccioragsgica:

1.

Permite la identificacion, el establecimiento dedades y la explotacion
de las oportunidades.

Ofrece un punto de vista objetivo de los problededireccion.

Representa una estructura para mejorar la cooidmacel control de las
actividades

Reduce al minimo los efectos de las condiciones gambios adversos
Permite que las decisiones importantes apoyen miger objetivos
establecidos

Facilita la distribucion eficaz del tiempo y loscuesos para identificar las
oportunidades

Permite dedicar menos recursos y tiempo a la audmrecde decisiones
equivocada o relacionadas con éstas.

Crea una estructura para la comunicacion intertra ehpersonal

Ayuda a integrar el comportamiento de los indiveluen un esfuerzo

conjunto

10.Proporciona una base para esclarecer las resplidadés individuales.

11.Estimula el pensamiento previsor

% bid. P.15
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12.0Ofrece un método cooperativo, integrado y entusigsira enfrentar los
problemas y oportunidades

13. Fomenta una actitud favorable hacia el cambio.

14.Proporciona cierto grado de disciplina y formalidada direccion de una

empres&

4.1.1 MISION
Es la declaracion del propésito de la empresa yan de ser de la
organizacion. Define sus clientes, productos viges, mercados filosofia
y tecnologia. La declaracion de la mision contesta pregunta: ¢ Cual es
nuestro negocio? En el caso de OPTRONIC CIA. AT Mision es la

siguiente:

“OPTRONIC Cia. Ltda. es una empresa dedicada a naestigacion,
desarrollo, produccion y comercializacion de sotu@s tecnoldgicas
integrales en el campo de la electronica, de largiaeeléctrica, y de las

tecnologias de la informacion y comunicacidnes

4.1.2 VISION
La vision implica un escenario altamente deseado lp® Directivos,

conlleva la necesidad de ver mas alla del tiempbegpacio, para construir

> GREENLEY G., Does Strategic Planning Improve Company Perfomancé’Long Range
Planning, 19 No.2,(1986), P. 106
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en la mente una situacion deseable que permita teveclaridad sobre lo

gue se quiere hacer y donde una organizacion dllegee.

En el caso de la empresa OPTRONIC CIA. LTDA. laidvisde sus

Directivos es la siguiente:

“Consolidarse para el afio 2012 como una empresa enw eficaz y
eficiente que ofrezca soluciones tecnoldgicas dmdas alta calidad y con
precios y servicios competitivos para sobrepasardapectativas de nuestros

clientes”.

4.1.3 PRINCIPIOS Y VALORES

Los principios y valores se los puede definir cacreencias estables, sobre
lo que es apropiado lo que no lo es, formando lur@uorganizacional que
guian las acciones de sus directivos y empleadcs @anplir la Mision,

Vision y Objetivos de la organizacion.

Los principios y valores de OPTRONIC CIA. LTDA. slms siguientes

“El respeto a la persona humanareconocimiento objetivo de las

capacidades propias y las de los demas para laizaalbn de la tarea

colectiva de la empresa.
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El mejoramiento continugpermanente adquisicion de nuevos conocimientos

y habilidades que permitan generar un valor agregadra los clientes y la

Organizacion.

La innovacion: aplicacion eficiente de la creatividad reflejaden la

redefinicion y reinvencion de productos, estratsgictividades y funciones

con miras a su mejoramiento.

El trabajo en equipo 0 gestion participativggermitir a los empleados

intervenir activamente en la vida de la empresaytigouyendo al logro de

los objetivos institucionales.

Compromiso: Conviccion personal en torno a los beneficios dquae el

desempenio responsable de las tareas a cargo”.

4.1.4 Objetivos

Los objetivos constituyen las metas de desempeiimdempresa, es decir l1os

logros que pretende alcanzar. Todos los admidtes deben establecer

objetivos de desempefio, concretos y medibles, poktem significativamente a

la consecucion de los objetivos generales de laesap El escenario deseado es

gue cada unidad dentro de la organizacion, pueatdupir resultados en su area
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especifica lo que contribuird al logro de los iadicres de desempefio de la

empresa y por lo tanto de su vision estratégica.

Dentro de los objetivos podemos establecer: olggtifimancieros, que se
refieren a los resultados y logros monetarios ydbgtivos estratégicos, que
tienen relacion con una mejor competitividad yigiosamiento de la empresa
en el mercado y particularmente los relacionadasscovision a largo plazo.

Los objetivos deben ser de corto y largo alcanaes objetivos de corto alcance
serviran de impulso para lograr los objetivos dgdaalcance, para lo cual se
deberd emprender en acciones inmediatas que perh@gar a los niveles de

desempeiio deseados.

En OPTRONIC CIA. LTDA. se han definido los siguienbjetivos:
1. Aumentar las ventas

2. Aumentar los ingresos

3. Desarrollar el mercado actual

4. Incrementar utilidades por segmento de productos

5. Fidelizar a los clientes

6. Mejorar comunicacion con clientes

7. Disminuir gastos

8. Mejorar competencia del personal

9. Mejorar clima laboral
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10. Mejorar relaciones con proveedores

11.Incrementar rentabilidad

12.Incrementar ingresos con nuevas lineas de productos

13.Incrementar ingresos por venta de productos nuelasionados con ventas

anteriores.

4.2 Estructura estratégica

4.2.1 Mapa estratégico

El mapa estratégico es el primer paso para la elaldm del Cuadro de Control
de Mando Integral (Balanced Scorecard). El mapratégico representa, de una
manera visual, la estrategia de una organizag&igtd compuesto de un conjunto
de indicadores financieros y no financieros quamniten medir los resultados

obtenidos por la empresa.
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Gréfico 8 Estructura del Mapa Estratégico

Por aué existimo:

MISION

Qué es

VALORES
importante para nosotros

VISION
Oué aueremos ¢

ESTRATEGIA
Nuestro plan de juego

MAPA ESTRATEGICO

T

raducir la estratec

BALAN

CED SCORECARD
Medir y enfocar

METAS E INICIATIVAS
Qué necesitamos hacer

OBJETIVOS PERSONALES
Oué necesito hac

RESULTADOS ESTRATEGICOS

Accionistas
satisfechos

Clientes
satisfechos

Procesos
Eficientes y
Eficaces

Colaboradores,
Motivados y
Preparados

Fuente KAPLAN, R., NORTON, David

Elaboracion: Autora
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4.2.2 Sistemas de control de gestion

En la actualidad el mundo enfrenta muchos camtis$os cambios también han
incidido en el desempefio de las empresas que @elagiiar su rumbo tomando
en consideracion variables como: la orientacionahat cliente, el desarrollo

tecnoldgico, la innovacién, la importancia delii@eccion estratégica, el tema de
la calidad, el desarrollo de los recursos humambs, que son elementos
indispensables a considerar para enfrentar al moodpetitivo que les rodea.
Es asi como, las empresas necesitan implementsist@ma de control que les
permita alcanzar sus objetivos, medir sus resutgdarientar su accion hacia un

proceso de mejora continua, lo que se logra Uniotare®n el control de gestidn.

El control de gestion se relaciona con actividadeso: formulacion de
objetivos, fijacion de estandares, programas d@mgcatilizacion de recursos,
medicion de resultados, andlisis de desempefio, rrecoddn de errores y

desviaciones asi como su mejora.

Segun Marisol Pérez “el control de gestion, sedpudefinir como un proceso

de retroalimentacion de la informacion, tendiertasa eficiente de los recursos

disponibles de una empresa para lograr los obgplenteados.
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Una herramienta muy relacionada con el Control @stiGn es el Cuadro de
Control de Mando Integral (CMI) (Balanced Scoregaifiste mecanismo de
control permite traducir la vision y estrategia ldeempresa, en un conjunto

coherente de indicadores de actuacfén.

4.2.3 Cuadro de Control de Mando Integral

En 1990 Kaplan y Norton comienzan su labor ingestora sobre “la medicion
de resultados de la empresa del futuro” este estmliorigind en los enfoques
gue se utilizaba para la medicion del desempefiasdempresas, que se basaban
en la valoracion de la contabilidad financiera, glee en la realidad resultaba

obsoleto. Sus estudios dieron vida al Cuadro deddantegral.

Porqué las empresas necesitan un Cuadro de Mategrdl? Las empresas
necesitan utilizar formas de medir su desempefiontSpuedes medirlo, no
puedes gestionarlo” Esto nos lleva a la necesidatigponer de una herramienta
gue nos permita visualizar la actuacion de la esaprg proporciona a los
ejecutivos una amplio marco que traduce la visi@styategia de una empresa,

en un conjunto coherente de indicadores de actuackl Cuadro de Mando

®PEREZ, M.Sistema de Control de Gestién. Conceptos basicosraau disefio
[http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/ariis/67/siscontrges.htm]
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Integral transforma la misidn y la estrategia erjetms e indicadores
organizados en cuatro perspectivas diferefftes:

* Perspectiva financiera

» Perspectiva del Cliente

» Perspectiva de Procesos Internos

* Perspectiva de Formacion y Crecimiento

Gréfico 9. EI CMI desde las cuatro perspectivas

Perspectiva P
Financiera -~
A 4 ’ A4
Perspectiva VISION Perspectiva de
de Y Procesos Internos
Clientes ESTRATEGIA de Negocio

A A

!

Perspectiva de
> Aprendizaje y <
Crecimiento

Fuente KAPLAN, R, NORTON, D.
Elaboracién: Autora

" KAPLAN, Robert, NORTON, David (2001 uadro de Mando Integral (The Balanced
Scorecard); P.36-40
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4.2.3.1Perspectiva financiera

La Perspectiva financiera sirve de enfoque parastéas demas perspectivas.
Las medidas y los objetivos financieros desempeiiatoble papel, define la

actuacion financiera que se espera de la estrayegiemas sirven como los
objetivos y medidas finales de todas las demageetisas. Es importante

conocer la fase del ciclo de vida de un negoci@spide eso dependera el
enfoque que se debera desarrollar desde la pevgpdotanciera. Los

siguientes son los temas financieros que impusastrategia empresarial:

v El crecimiento y diversificacién de los ingresos
v' La reduccion de costes/mejora de la productividad

v La utilizacién de los activos/estrategias de inders

4.2.3.2 Perspectiva del cliente
Dentro de la perspectiva del cliente las empresastificaran los
segmentos de cliente y de mercado hacia donde esEmtados sus
esfuerzos. El centro de actuacion de la empredaeteliente para quien
debe crear propuestas de valor que le diferencideala competencia.
Esta perspectiva mide la satisfaccion y retenc®rlgnte, asi como la

participacion de mercado y la rentabilidad delrtke
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4.2.3.3Perspectiva de procesos internos
Los directivos reconocen los procesos claves gmergn valor a los
accionistas y clientes. Es una perspectiva quamefia la cadena de
valor e incorpora nuevos procesos para satisfdiesttes en el corto y el
largo plazo. El mejoramiento de la calidad y edateollo de proveedores

son fundamentales en esta etapa.

4.2.3.4Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
Esta perspectiva tiene relacion con el desarralonétas e indicadores que
contribuyan al aprendizaje y crecimiento de la pizggcion. El Cuadro de
Mando Integral enfatiza la importancia de invepira el futuro, no solo en
equipos e investigacion y desarrollo de productosvas, que sin duda
aportan al crecimiento de la empresa, pero tand®éh necesario invertir en
infraestructura, personal, sistemas y procedimgptra lograr alcanzar los

objetivos financieros a largo plazo.

Las variables que se consideran en la perspectvaagtendizaje y
crecimiento se relacionan con:

v' Capacidades de los empleados

v/ Capacidades de los sistemas de informacién

v' Motivacion, delegacién de poder (empowerment) kgecencia de

objetivos
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4.2.4 Plan Estratégico de Finanzas, Comercializacion y de
Administracion para OPTRONIC Cia. Ltda. periodo 2009-

2012

El Plan estratégico de Finanzas, Comercializacidudministracion de la empresa
OPTRONIC CIA. LTDA. para el periodo 2009 — 2012té4eslisefiado para la
innovacion de la empresa con el objetivo de quea dsgre un mayor
posicionamiento en el mercado, fortalezca su sindmanciera y mejore su gestion

empresarial.

Mision

“OPTRONIC Cia. Ltda. es una empresa dedicada ankestigacion, desarrollo,

produccion y comercializacion de soluciones tecgickis integrales en el campo de
la electronica, de la energia eléctrica, y de lasnologias de la informacion y
comunicacionés

Vision

“Consolidarse para el afio 2012 como una empresaentl eficaz y eficiente que
ofrezca soluciones tecnolégicas de la mas altadedliy con precios y servicios

competitivos para sobrepasar las expectativas aestnos clientes”.

Valores

Los principios y valores de OPTRONIC CIA. LTDA. slms siguientes:
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= “El respeto a la persona humanareconocimiento objetivo de las

capacidades propias y las de los demas para laizaalbn de la tarea

colectiva de la empresa.

= El mejoramiento continugpermanente adquisicion de nuevos conocimientos

y habilidades que permitan generar un valor agregdra los clientes y la

Organizacion.

» La innovacion: aplicacion eficiente de la creatividad reflejadan la

redefinicion y reinvencion de productos, estratsgictividades y funciones

con miras a su mejoramiento.

= EIl trabajo en equipo o0 gestidon participativgzermitir a los empleados

intervenir activamente en la vida de la empresaytigouyendo al logro de

los objetivos institucionales.

= Compromiso:Conviccion personal en torno a los beneficios dquae el

desempenio responsable de las tareas a cargo”.

Partiendo del andlisis FODA, se determiné los olgstestratégicos de los mismos

que se agrupan de acuerdo a la perspectiva quesponda y que se sefiala en el

siguiente cuadro:
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Gréfico 10. Objetivos Estratégicos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

| PERSPECTIVA FINANCIERA | | PERSPECTIVA PROCESOS |
F1 Incrementar ventas por segmento de P1 Mejorar comunicacion con clientes
productos
F2 Incrementar Rentabilidad P2 Entrega de productos a tiempo

F3 Incrementar ingresos con nuevas lineas
de productos

| PERSPECTIVA CLIENTE | | PERSPECTIVA APRENDIZAJE |

C1 Aumentar la participacion en el mercado Al Mejorar capacitacion del personal

C2 Optimizar servicio postventa

C3 Fidelizar a clientes A2 Vincular sistema de compensacién con
desempefio

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Autora

Perspectiva Financiera

La perspectiva financiera contiene los siguientestgs focales: Incrementar las
ventas por segmento de producto, incrementarrtb#idad, e incrementar los
ingresos a través de nuevas lineas de product®dia 8eterminado que la empresa
OPTRONIC, se encuentra en etapa de crecimienteelanion con la venta de
equipos de control y automatizacion; considerang® & mercado de estos equipos
tiene mucho potencial en el pais, la venta de gstoductos conducird al aumento
del flujo operativo y al consiguiente incremento ¢k rentabilidad. La
implementacion del costeo ABC, permitira contrabcosto y el gasto; igualmente,

sera necesario mejorar la planificacion financide la empresa a través de
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presupuestos financieros que le permitan a la geren accionistas la toma de

decisiones acertadas.

Perspectiva del Cliente

El objetivo de esta perspectiva se relaciona @redtrategia de aumentar la
participacion de la empresa OPTRONIC en el mercdekio se lograra mediante la
planificacion y ejecucion de un plan agresivo dgaadeo a través de informacion,
visitas a los clientes demostraciones de las bawddd los equipos. Para ello, sera
necesario la contratacion, entrenamiento y capgagitade vendedores que visiten las
empresas distribuidoras, generadoras y/o autogdmraiade energia eléctrica, para
establecer cuéles son sus necesidades y presgntadesolucion que se ajuste a su
presupuesto y ademas que cumpla con sus expestatiea mejoramiento,
automatizacion y control; esto repercutird en wmento de sus ingresos y

proporcionara un mejor servicio a sus clientes.

Otro de los objetivos estratégicos sera el optimekaervicio posventa a sus clientes.
que ya cuentan con estos sistemas y, asegurarestiviefad en ventas futuras.
Actualmente, el servicio postventa tiene algunasoriwenientes en razon de la
demora por parte de la empresa espafiola, de IOEIRONIC es su distribuidor en
el Ecuador, en atender problemas técnicos, queuadem ser resueltos localmente,

que se presentan en la implementacion y opera@@usl sistemas. Esto requiere de
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una gestion mas directa con los niveles mas aleosadempresa espafiola para

solucionar este tema que en la actualidad ocagpi@midemas con los clientes.

Otro de los temas estratégicos que involucra l|speetiva del cliente, es la
fidelizacion de los clientes. Los clientes actaale OPTRONIC, en relacion con
sistemas de automatizacion y control cuentan caratencion muy efectiva desde la
empresa OPTRONIC, puesto que su personal respondesainquietudes o

problemas técnicos con rapidez y efectividad. Bstcontribuido a que los clientes
que ya cuentan con sistemas ELIOP vendidos por @RI, se sientan

respaldados y confiados de los sistemas adquigdi@s motiva a que continien
requiriendo la venta de equipos que complementermgjoren los sistemas que

utilizan en la actualidad.

Perspectiva de Procesos Internos

La perspectiva de los procesos internos, permikesaejecutivos identificar los

procesos claves en los que la empresa debe sdemecestos procesos permiten a
la unidad de negocio: entregar las propuestas loe gqae atraeran y retendran a los
clientes de los segmentos de mercados seleccigngdastisfacer las expectativas

de alcanzar mayores rendimientos financieros sladoionistas®

8 KAPLAN, Robert, NORTON, DavidCuadro de Mando Integral (The Balanced Scoredard),
(2001), Pag. 40.
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Gréfico 11. Cadena de valor

Investigacion Implementacion
y Desarrollo y Entrega

Fuente: Datos referenciales de la Compariia
Elaboracién: Autora

Producto del estudio de la cadena de valor seiidanbn las siguientes politicas
gue contribuirdn al logro de los objetivos relacidos para conseguir la excelencia

en OPTRONIC:

* Mejorar la comunicacion con clientes

* Entrega de productos a tiempo

OPTRONIC necesita establecer una politica de caoragitin mas directa con los
clientes, através de una informacion permarsotiee sistemas nuevos que podrian
mejorar o reemplazar a los sistemas existentas @l, @so de nuevos clientes, darles
a conocer los equipos que dispone la empresa g@icaciones para que conozcan
como implementar estos sistemas y demostrarlesredfigio técnico y econdémico
gue les significaria contar con ellos. La mejoral@&rcomunicacién representara
aumentar el nimero de clientes, lo que se tradecirnayor rentabilidad para la

empresa.
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Otros de los objetivos estratégicos que necesifdeimentar OPTRONIC, es la
entrega a tiempo de sus productos. En la actablieldsten demoras e
incumplimientos por parte de la fabrica en Espadia e entrega de los equipos y
sistemas contratados, lo que ocasiona, retrasaserrdnogramas establecidos por el
cliente, incrementos de costos financieros y adstrativos, tanto para el cliente
como para la empresa OPTRONIC. Para evitar éstac®n, OPTRONIC debera
solicitar un informe permanente del estado de dalyeccion en fabrica, mejorar los
tramites y procedimientos de importacion y desaidaaion que producen retrasos
en la entrega. Otro aspecto importante, deberéagaanificacion de la puesta en
servicio de los equipos, para mejorar el tiempejdeucion de los mismos, esto es,
instalacion y puesta a punto que al momento, npusglen realizar por falta de

confiabilidad de la fechas de entrega por part&ldOP.

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
“La perspectiva de aprendizaje y crecimiento ideatifa infraestructura que la

empresa debe construir para crear una mejora yriestto a largo plazd®.

Dentro de esta perspectiva, se propone que OPTR@®&lprioridad a los siguientes
temas estratégicos

* Mejorar capacitacion del personal

9 KAPLAN, Robert, NORTON, DavicCuadro de Mando Integral (The Balanced Scorecard),
(2001), Pag. 42.
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* Vincular sistema de compensacion con desempefio

En el objetivo de “Mejorar la capacitacion del pe@” es necesario que
OPTRONIC desarrolle un plan de capacitacion algretistécnico, debido a que los
trabajos se realizan dentro de las instalacioneta dampresas eléctricas, lo que
involucra un riesgo, tanto de seguridad personahocaiesgo en operaciones
indebidas que pueden ocasionar, ya sea accidente®roupcion del suministro

eléctrico. Esto implicaria temas de seguridad peisy econdmica, tanto para

OPTRONIC y su personal, como para los clientes.

El otro punto importante que sera necesario impheane es un sistema de
reconocimiento econémico al desemperio de los eapdeague premie y motive su
rendimiento, tanto en el cumplimiento de medidas seéguridad como en la
productividad. Esta estrategia de cambio implicara inversion en capacitacion y
reconocimiento del desempefio de los empleadosseajwera reflejado en beneficio
econdémico para la empresa. El contar con empleatuttvados y capacitados

ayudard al éxito de la estrategia.

El Mapa Estratégico
El mapa estratégico es uno de los elementos Isdsmiore los que se asienta el

Cuadro de Mando Integral (CMI).
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Gréfico 12. Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Autora
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El mapa estratégico, demuestra la estrategia ésrde un diagrama de causa-efecto,
en donde se presenta la manera en que interaesiandtro perspectivas: financiera,

de clientes, de procesos y de aprendizaje y crentmi

El principal objetivo que se persigue con este negbaatégico, es presentar como se

pretende alcanzar una mayor rentabilidad para dogomistas, lo que se explica




mediante las hipotesis planteadas en este diagtamausa-efecto. Las hipotesis se
presentan desde arriba, (Perspectiva Financleala abajo hasta la (Perspectiva de
Aprendizaje y Crecimiento), pero se interpreta baj@ hacia arriba, destacando la

importancia del recurso humano como motor de lategjia.

Este diagrama se interpreta de la siguiente maigeraicrementamos el nivel de
competencias y satisfaccion de nuestros empletaludremos procesos eficientes, si
contamos con procesos mas eficientes entregaremsosploductos y servicios a
nuestros clientes de una manera mas agil, algamttes productos y servicios mas
rapido, aumentaremos el nivel de satisfaccion destnos clientes, si los clientes
estan satisfechos incrementaran sus compras,raimeatar sus compras lograremos
mejores ingresos lo que representara una mayahiédad que significa alcanzar el

éxito financiero.

131



Cuadro 21. Cuadro de Mando Integral OPTRONIC CIA. LTDA.

CUADRO DE MANDO INTEGRAL OPTRONIC CIA. LTDA.

OBJETIVOS
PERSPECTIVA ESTRATEGICOS INDICADORES METAS ANUALES INICIATIVAS
F1 Incrementar ventas|(Ventas actuales por segmento| 5% Campafia publicitarias en
por segmento de - ventas afio anterior por publicaciones técnicas
productos segmento) / ventas del afio
'|: anterior por segmento
)’: F2 Incrementar (Rentabilidad actual - 10% Implementar un programa
Rentabilidad Rentabilidad afio anterior ) / de reduccién de costos
('\:‘ Rentabilidad del afio anterior
|
E —
R F3 Incrementar Ingresos por productos nuevos 15% Investigacion de Mercado .
A ingresos con nuevas |/ Total de ingresos Campafia publicitaria de
lineas de productos nuevos productos en
medios especializados
C1 Aumentar la Total ventas OPTRONIC / 5% Estudio de benchmarking.
participacion en el Total de ventas del mercado Campafia de ventas
mercado de la competencia agresiva
C
L C2 Optimizar servicio [% de Satisfaccion del cliente 95% Capacitacion de manejo de
| postventa clientes y capacitacion
E técnica a personal
N
T
E C3 Fidelizar a clientes |% de clientes actuales que 80% Implementar sistema de
hacen un nuevo pedido relaciones con clientes
(CRM)
P1 Mejorar Cantidad de comunicaciones 10% Implementar sistema de
p comunicacion con técnicas enviadas 2008 / relaciones con clientes
R clientes Cantidad de comunicaciones (CRM)
o técnicas enviadas 2007
C
E P2 Entrega de %Total de productos 90% Implementar un sistema de
S productos a tiempo entregados a tiempo / Total de seguimiento de pedidos
16} productos vendidos
S
A Al Mejorar # de Cursos de Actualizacién 5 Cursos de actualizacion
P capacitacion del por afio técnica
R personal
E
N
IID A2 Vincular sistema de |% de Implementacién del 60% Implementar un programa
z compensacion con programa de compensacion de compensacién por
A desempefio desempefio
J
B

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Autora

132




CAPITULO V: Conclusiones y Recomendaciones

5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

 En base a un analisis FODA se obtuvo un diagnositcacional de la
empresa, contando para ello con la colaboraciorosledirectivos de
OPTRONIC. Sin embargo, al momento de recavarrimi@ion del
ambiente externo, se encontraron algunas dificedtadya que las
empresas de la competencia manejan con muchadenaifalidad su
informacion. No obstante, a través de informagioporcionada por
clientes de la competencia, se ha obtenido datoables para realizar

los analisis correspondientes y su respectivapraeacion.

* En relacion con la posible diversificacion de fahdcion vy
comercializaciéon de los productos que ofrece laresgy se ha
determinado que OPTRONIC tiene amplias posibilidadie crecimiento
a través de la venta de los equipos de controltgnzatizacion a las
empresas eléctricas del pais, ya que existe ucesidad real, que se

evidencio a través de la investigacién de mercado.

» Como resultado del analisis financiero comerciadyninistrativo se ha

podido establecer la fragil situacion financiera e da empresa
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OPTRONIC, con una escasa liquidez y altos indisegndeudamiento.
La comercializacion de sus productos y la admiatshn carecen de un
plan efectivo de mercadeo y ventas asi como depalitica definida de

control y gestion empresarial. Sin embargo, eh jgistratégico elaborado

en este trabajo de investigacion esta orientadejarar esta situacion.

* Gracias a este trabajo de investigacion, los dwextde la empresa
OPTRONIC han percibido la necesidad de implemeataCuadro de
Mando Integral con el objeto de mejorar su desempeiediano y largo
plazo en cada una de las areas en donde se hamidatip la existencia

de problemas.

5.2 Recomendaciones

* Se recomienda, hacer un seguimiento mas exhawivmercado en
lo referente a clientes, productos, precios, provess y competencia
gue permita contar con informacion actualizada daeilite la

realizacion de un anéalisis FODA mas real.

* Se recomienda hacer un estudio de costo/benefeidasl nuevas
lineas de negocio de la empresa para determinarpalcto actual y

futuro en la empresa.
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Con el objeto de reforzar la gestion empresariallan ambitos
financiero, comercial y administrativo, se recond@mue la empresa
OPTRONIC implemente el Cuadro de Mando IntegralldBeed
Scorecard). De esta manera se lograria cumplirl@®robjetivos

propuestos y alinear a todo el personal con ladmide la empresa.
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