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RESUMEN

La presente investigacion denominada plan de negocios para la empresa Tecno Industrial de la
ciudad de Ambato, fue establecer un diagnostico sobre factores internos y externos de la
organizacion para conocer la realidad de la organizacién ademas para actualizar informacion
sobre el entorno empresarial, por lo cual se establecieron varios analisis los cuales permitieron
conocer la realidad e instaurar un sistema de procesos administrativos los cuales permitiran
planificar, organizar, dirigir y controlar la empresa. Referente a la parte metodoldgica de la
investigacion se utilizo el método inductivo y deductivo, las técnicas e instrumentos utilizados
fueron las encuestas y entrevistas, las cuales colaboraron a recolectar informacion para la
elaboracion de la propuesta. La investigacion se basé en el planteamiento de estrategias de
segmentacién, posicionamiento y diferenciacién que permitiran captar mayores clientes a través
del marketing, y en el estudio de mercado se consider6 que dentro del campo de mecénica
industrial todavia no esta saturado el mercado. En conclusién, la elaboracion del plan de negocios
implementara planificacion estratégica, administrativa y financiera la cual indica que el proyecto
es viable ya que el retorno sefiala al VAN $270.875,46; TIR del 44, 97%, por ultimo, en R C/ B
de $2, 15. Por tanto se recomienda iniciar con la propuesta puesto que no solo mejorara la parte
de las finanzas sino que ademas incentivara a mejorar a los miembros de Tecno Industrial y seguir

innovando pensando en el futuro.

Palabras clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> <PLAN DE
NEGOCIOS> <ADMINISTRACION DE EMPRESAS> <VALOR ACTUAL NETO (VAN)>
<TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)> <AMBATO (CANTON)>
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ABSTRACT

The present study called a business plan for Tecno Industrial company headquartered in Ambato
city pretended to establish a diagnosis on internal and external factors of the organization to verify
the real situation of the company as well as to update information on the business environment, for
which several studies were applied to know the reality and establish a system of administrative
processes which will allow planning, organizing, directing and controlling the company. As for the
methodological study, inductive and deductive methods were applied, also, techniques and
instruments such as surveys and interviews, which helped to collect information to elaborate a
proposal. The research was based on the approach of segmentation, positioning and differentiation
strategies that will allow to attract more clients through marketing. As regards the market study, it
was considered that within the field of industrial mechanics the market is not saturated. In
conclusion, the preparation of a business plan will implement strategic, administrative and financial
planning showing that the project is feasible as the return indicates a NPV of $ 270,875.46; IRR of
44.97%, finally, in CR/ B of $

2.15. Therefore, it is recommended to implement this proposal since it will not only improve the
financial situation of Tecno Industrial but it will also encourage its members to keep innovating
for the future.

Keywords: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES> <BUSINESS PLAN>

<BUSINESS ADMINISTRATION> <NET PRESENT VALUE (NPV)> <INTERNAL RATE OF
RETURN (IRR)> <AMBATO (CANTON)>
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INTRODUCCION

Actualmente las empresas se enfrentan a la realidad que cada vez existe mayores competidores en el
mercado que ofertan productos o servicios similares y con costos menores, es por ello que existe la
necesidad de realizar planes de negocios para determinar las ventajas que se tiene sobre dicho

producto o servicio ademas de utilizar estrategias que ayuden al crecimiento empresarial.
La presente investigacion se realizd con ese propdsito por lo cual estd formada por tres capitulos:

Capitulo I, consta del marco referencial en el cual se detalla conceptos y definiciones que ayudaran
a estructurar la investigacion, por lo cual se tomé en cuenta aspectos administrativos, de marketing

y financieros, los cuales luego serviran para un analisis situacional de la empresa.

Capitulo 11, constituido por el marco metodoldgico en este se establece tanto el enfoque, disefio,
tipo de estudio, métodos, asi como también la idea a defender misma que aportard& muchas

perspectivas y su utilidad dentro de la investigacion establecida.

Capitulo 111, finalmente aqui se obtendra los resultados de la investigacion y para lo cual se plantea
la propuesta desarrollando el plan de negocios para Tecno Industrial, basado en la guia de la CFN,
para finalmente acabar con las conclusiones y recomendaciones para la empresa luego de haber
realizado el estudio.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1. Antecedentes de investigacion

Actualmente la poblacién a nivel mundial vive en un mundo globalizado que implica procesos o
procedimientos en los ambitos econdmicos, tecnoldgico, culturales, sociales y econdémicos que
estimulan los deseos de compradores que necesitan ser solventados, ya sea por satisfacer una

necesidad o por superar sus expectativas.

Antecedente |

Tema: Plan de Negocios para la Empresa de Mantencién Mecénica Industrial Génesis Ltda.
Institucion: Universidad Técnica Federico Santa Maria (USM)

Lugar/ Fecha: Santiago de Chile, 2016

Autor: Jhoel Nicolas Badilla Ortega

Conclusiones:

El estudio que se realizé evidencia que los procesos industrializados presentan una alta eficiencia, y
es por esta razon que la mayoria de las empresas opta por producir utilizando méaquinas de
produccién industriales; estas tienen un costo de inversion mas alto, pero permiten producir

mayores cantidades en menor tiempo y costo. (Badilla Ortega, 2016)

Ademas de ello, la prevencion de las fallas en maquinas industriales, o la rapida respuesta ante
fallas inesperadas en estas, permiten aumentar los margenes de produccion y por ende las utilidades
generadas por los clientes. Esto, mas que ofrecer a sus clientes una ventaja competitiva ante otras
empresas, ofrece una disminucion en las pérdidas anuales de produccién, y genera valor a sus

inversionistas y duefios. (Badilla Ortega, 2016)
Aporte:

El trabajo esta basado en la busqueda de una mejor estrategia para obtener beneficios y resultados a
través de un plan de negocios, estableciendo cuales son las posibles ventajas y desventajas que se

dan en una empresa mecanica industrial.



Antecedente 11

Tema: Proyecto de inversion para crear una Empresa de Servicios de Mantenimiento y Reparacion

Industrial para las Compafiias de la provincia del Guayas
Institucion: Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL).
Lugar/ Fecha: Guayaquil, 2010

Autor: Urbano M. Pizarro; Oswaldo P. Moreno
Conclusiones:

Refiriéndose a que las empresas estan innovandose en tecnologia para que sus productos salgan al
mercado nacional e internacional con nivel de alta calidad, pero de qué sirve tener excelente
tecnologia si no posee un programa de mantenimiento a sus equipos industriales o realizan contratos
con empresas de servicios de mantenimiento que realizan sus actividades con la responsabilidad y el
personal adecuado. (Pizarro & Moreno, 2010)

Aporte:

El trabajo se vincula con la propuesta planteada ya que muestra los beneficios obtenidos a partir de
un plan de negocios, en el area industrial, reconociendo de manera perceptible la idea de negocio y

pronosticar probables problemas gque se puedan surgir.
Antecedente 111

Tema: Proyecto de implementacion de la Empresa de Servicios de Mantenimiento Total

Asemantto.

Institucion: Escuela Superior Politécnica de Chimborazo (ESPOCH).
Lugar/ Fecha: Riobamba, 2011

Autor: Alex Freire y Alvaro Zhunaula

Conclusiones:

La investigacion estd enfocada a la situacion actual de la industria de Ambato y Riobamba de
manera mayoritaria deja mucho que desear desde el punto de vista del mantenimiento, esto se lo
puede apreciar en las instalaciones eléctricas, hidraulicas, neumaticas, la planificacion del
mantenimiento y otras, las mismas que estan descuidadas por la mayoria, y el poco mantenimiento

que se realiza es de manera empirica, ademas se aplica mayormente el mantenimiento correctivo
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por lo que se requiere ejecutar la formacion de una empresa en mantenimiento que resuelva y

disminuya esta cantidad de problemas existentes dentro de las mismas (Freire & Zhunaula, 2011).
Aporte:

El presente trabajo de titulacion se enfrenta basicamente a los mismos problemas que las
investigaciones mencionadas, enfrentandose a la busqueda de soluciones que estan comprometidas

con estrategias y ventajas competitivas.

1.2. Marco teérico

1.2.1. Definicién de negocio

Segun Mdnch Galindo (2019) Grupo social en el que a través de la Administracion del capital y el

trabajo se producen bienes y servicio, tendientes a la satisfaccion de la comunidad

Los estudios demuestran que la mayor parte de los conceptos de negocios originales y exitosos
fueron generados por personas con algunos afios de experiencia en el ramo especifico del negocio.
No obstante, también hay muchos ejemplos de ideas revolucionarias que han cobrado vida a través

de personas visionarias, aun siendo novatas o inexpertas (Initelabs, 2010).

Para el autor Abell y Hammond (1990) citado por (BPO, 2016) plantean tres dimensiones para
definir el negocio: el grupo de los clientes, la funcién del cliente y la dimension tecnolégica, qué
responden a las preguntas ;a quién se atiende?, ;qué necesidad se satisface? y (como se satisfacen

las funciones de los clientes?, respectivamente.

No hay que olvidar que un negocio primero surge de una idea posteriormente se lo ve plasmado ya

en el mercado, siendo necesario asi conocer a qué hace referencia una “idea de negocio”. (Romero,
2015)

Si bien es cierto que en la actualidad existen muchas empresas de distinta indole, pero sin duda una
de las més complejas son las empresas de ingenieria, debido a que su papel principal es dar
soluciones a los problemas a todo tipo de actividades en el campo de ingenieria. Tecno Industrial es
una empresa que por a lo largo de los afios ha sabido darle solucion a lo que sus clientes consideren

necesario referente a la ingenieria industrial.



Para finalizar acerca de negocio la idea central radica en la necesidad de los clientes con la cual este

ente satisface y logra generar ganancias, logrando que su producto o servicio sea rentable.

1.2.2. Descripcion del negocio

Segln Luna (2016) para describir el negocio en forma integral, el siguiente esquema ubica sus

puntos clave.

¢Como se satisfacen
las necesidades del

cliente?

Las tendencias
usadas y las
funciones
realizadas.

Figura 1-1: Descripcion del negocio

Fuente: Alfredo Luna, 2016

1.2.3. Plan de negocios

Para (Steiner G. A., 1998) citado por (Veloz Rojas, 2018, pag. 9) el plan menciona como los
instrumentos y metas orientadas a todas las actividades humanas que van dirigido a una sola
direccion y un proposito.



Segun Thomas (2010) “El plan de negocios es un plano que detalla el concepto de negocios, lo que
se espera de él, como pretende la administracion llevar a la empresa a un punto en el tiempo y lo

mas importante; las razones especificas por las que se espera que tenga éxito.”

Asi mismo Horacio Landa citado por (Ordaz Zubia & Saldafia Garcia, 2015) retoma la definicién
de Plan contenida en la Ley General de Asentamientos Humanos de 1976 y la menciona como un
conjunto coordinado de metas, directiva, criterios y disposiciones que se utilizan para los diferentes
procesos de la organizacion, el mismo que puede ser por niveles o sectores y de esta manera poder

aplicar de manera comunal, regional, local, nacional, etc.

También Rodriguez, Garcia, & Cardenas Lucero (2008) expresa que un plan de negocios se define
como un documento que constituye un instrumento de la planificacion del caracter orientador en el
gue se precisan los grandes objetivos generales y metas a obtener, asi como las acciones de

ejecucion.

Con tal informacion entonces se entiende que el plan de negocios es un documento que facilita o
ayuda a prever el futuro mediante el debido proceso administrativo, ademas de poder cumplir los

objetivos planteados en el proceso.

1.2.4. Visiony Mision

Kaiten (2017) define a la vision como el conjunto de los suefios de una organizacion que se
convierten en el motor y una guia para todas las actividades que realicen tanto a nivel interno y
externo. De esta forma se puede dar significado y direccion al presente, fortaleciendo la toma de
decisiones a través de la claridad acerca de lo que se desea lograr en el futuro y permitiendo un

mayor enfoque en la capacidad de direccidn, conduccion y ejecucion de lo que se desea lograr.

Por ello cabe decir que la visién es mas bien un ideal que se espera que un futuro se pueda cumplir,
ademas de ser la que encamine a las personas de la organizacion para mejorar sus expectativas y

con estas las de la empresa.

Cuando hablamos de la definicidn de la misién en una organizacién, muchas veces existe confusion
entre su diferencia con la definicion de vision y valores. De cualquier forma, actualmente la gran
mayoria de las organizaciones cuentan entre sus estatutos con la declaracion de su mision, vision,

valores y propdsitos, sin embargo, son pocas las organizaciones que pueden decir que sus



declaraciones de mision o vision fueron los que transformaron a su empresa, al contrario,
actualmente se puede observar una creciente incongruencia alrededor de la definicion de altos

ideales que no concuerdan con las realidades de la vida organizacional (Kaiten, 2017).

Con respecto a la misién esta nos proyecta lo que es nuestra empresa actualmente y ademas hay
ciertas interrogantes que debe cumplir como ¢A qué se dedica?, ;Cémo ayuda a sus clientes?, entre

otras, sin perder de vista la razon por la que fue creada la empresa.

1.2.5. Estrategias

Estrategia etimoldgicamente proviene de strategos, el que guia, el que dirige, que se especifica

como:

Por lo general se dice que es la capacidad y habilidad para dirigir un asunto hasta lograr el
objetivo, misidn y visién, actuando con ética profesional en los negocios.

e Son las opciones, alternativas 0 modelos para alcanzar los fines.

e ;Son los como?

e ;Son los cédmo se deberd actuar con miras a que se cumplan los objetivos?

e Son las lineas de accidn en el proceso de planeacion estratégica.

Para Luna (2016) EI buen estratega de negocios es ese visionario que pone en practica la creatividad
y hace congruente la mision, visién, ética y objetivos para que sus estrategias sean efectivas en el

negocio.

Si bien es cierto que las estrategias corresponden a una serie de pasos 0 procedimientos orientados a
la toma de la mejor decision y obtener el mejor resultado posible, asi como la eficiencia y eficacia

de los recursos disponibles.

1.2.6. Politicas

Las politicas son los conceptos que guian y orientan el pensamiento y accién de los emprendedores
en la toma de decisiones para el logro de la mision, vision, ética, objetivos y las estrategias (Luna,
2016).

Para acotar las politicas son adopciones que estan representadas por directrices que norman el

comportamiento de los individuos para evitar conflictos.



1.2.7. Presupuesto

El presupuesto es un plan financiero preparado anticipadamente, expresado en unidades monetarias
o fisicas para un periodo determinado cuyas estimaciones estan basadas en métodos, experiencias y
gue con la planeacion, coordinacion y control de todas las funciones del negocio se lograran los

resultados esperados.

Un presupuesto es un instrumento con ayuda de cifras que permiten anticiparse y prever el coste de

dicha planeacion para lograr el objetivo y meta planteada minimizando los riesgos.

1.2.8. Analisis FODA

Dumomé (2013) afirma que se debe realizar un listado de las debilidades y fortalezas de la
institucion, junto con las oportunidades y amenazas que presenta el entorno, para efectuar un
analisis combinado que muestre un panorama en el cual se pueda determinar los objetivos

estratégicos, para este proceso se utiliza la Ilamada Matriz de Andlisis FODA.

Las fortalezas y debilidades corresponden al andlisis del ambiente interno; mientras que las

amenazas o riesgos Y las oportunidades al &ambito externo (Luna, 2016).

Factores Factores

Internos Externos
Oportunidades

Debilidades Amenazas

Figura 2-1: Factores

Fuente: Luna, 2016
Elaborado por: La autora



1.2.9. Tipos de planes

*El plan utilizado para esta etapa debe evaluar la

Plan de negocio para empresa en nueva unidad d,e negocio de manera independiente y,
g marF():ha P ademas, debera distribuir los costos fijos de toda la

empresa entre todas las unidades de negocios,

| incluida la nueva. (Entrepreneur, 2019)

/

/

\*En este caso el plan de negocio se convierte en una
herramienta de disefio para la idea, misma que se le da
Plan de negocio para nuevas forma, en su contenido se detalla la idea y como se
empresas alcanzaran los objetivos, cuales seran las estrategias y
deméas pasos que se consideren necesarios seguir.
' (Catrillejo, 2015)

{ “No sobrepasa las 30 paginas, debe captar el interés

del inversionista, su contenido debe estar redactado
Plan de negocio para inversionistas | de forma clara y sencilla, la viabilidad financiera y

retorno de la inversion es el punto clave en la

obtencion de inversionistas (Catrillejo, 2015).

_ «Se trata de un documento donde deben relatarse todos

Plan de negocios para los programas, politicas, procesos, estrategias Yy

administradores presupuestos exactos probables para que el negocio

. arranque y se mantenga a un nivel equilibrado. (Runa,
2019).

Figura 3-1: Tipos de planes

Elaborado por: La autora

1.2.10. Estructura basica de un plan de negocios CFN

El Plan de Negocios es aquel documento que esquematiza de manera clara la informacion necesaria
para conocer si el nuevo negocio o la ampliacion de la actividad productiva va ser exitosa y

rentable.



Existen siete pasos para hacerlo, aunque éstos pueden ajustarse segun la complejidad de cada
unidad de negocio. (CFN, 2016)

e Descripcion del Negocio

Es la informacién basica de la empresa y debe incluir tu vision y mision corporativas, quién
eres, qué ofrecerds, qué necesidades de mercado intentaras satisfacer y por qué es viable tu idea
comercial. (CFN, 2016)

En este paso se incluye lo referente al plan de marketing en Tecno Industrial se tiene la
oportunidad de poder crear todo ya que es una empresa de ingenieria de mecanica industrial que

no cuenta aln con una cultura organizacional, valores empresariales.

e Nichos de Mercados Deseados

Son grupos de personas que comparten caracteristicas similares, a las cuales puede ofrecer su
producto o servicio de manera especifica porque sabe exactamente la necesidad que usted o su

negocio resuelven. (Gomez, 2017)

Es una de las partes mas importantes y hay debe tomar en cuenta el tamafio actual y las
tendencias del mercado. (CFN, 2016)

e Posicionamiento del Negocio

Constituye la identidad de la empresa en el mercado, es la forma en que desea que el mercado y
la competencia perciban el producto o servicio. Es importante hacerse las siguientes preguntas.
(CFN, 2016)

¢Qué hace que tu producto o servicio sea Unico?
¢ Qué necesidades del cliente cubre?
¢Como deseas que la gente perciba los productos y servicios?

¢COmo se posesiona la Competencia?
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o Competencia

Indica si los productos y servicios son adecuados para el entorno competitivo. Si se la incluye,
demostrara que entiende la industria y estds preparado para hacer frente a algunos de los

obstaculos que encontraré la empresa. (CFN, 2016)

e Costo de Produccién y Desarrollo

Se debe incluir el costo del disefio del prototipo y los gastos de su produccidn, incluir mano de
obra. Cuando planifique los costos de un plan de contingencia que mencione que ocurriria si
hubiera problemas como retrasos, dificultades para cumplir con los estandares de la empresa,
errores, etc. (CFN, 2016)

Como todo plan de negocios debe contener un presupuesto con el cual se prevé considerar los
costos y gastos que influirdn para tomar la mejor estrategia y con ello alcanzar las metas

propuestas y ademas optimizar los recursos disponibles.

e Ventasy Marketing

Describe tanto la estrategia como las tacticas que emplear para lograr que los clientes compren
los productos. También asegura a los posibles inversores que tienes un plan viable y los

recursos necesarios para promover y vender los productos y servicios.

¢ Fortalezas Gerenciales

Segun Van Den Berghe (2016) el gerente debe hacer compatibles las fortalezas de la compafiia

con las oportunidades que se presentan en el mercado.

Un buen equipo gerencial es capaz de tomar decisiones. Este apartado del plan de negocios se
refiere a la direccion de la empresa que debe mostrar claramente que el equipo que formaste o
formarés, es un equipo ganador. Es esencial que cada integrante tenga el talento y la experiencia

pertinente para el negocio. (CFN, 2016)

No apartado de lo que se realiza con ello se esta inmiscuyendo en la parte administrativa como

se llevan a cabo los procesos o procedimientos en la empresa.
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1.2.11. Contenido minimo necesario del plan de negocios

A continuacién, se detalla el contenido minimo necesario del Plan de Negocios:

Tabla 1-1: Contenido plan de negocios

1. Resumen Ejecutivo

Presentacion
Describir el detalle del financiamiento
Datos Generales de la Empresa:

Nombre del Negocio y/o Nombre Propietario
Actividad
Direccion
Teléfono

Correo Electrénico

2. Aspectos de Mercado

Estimar el volumen o cantidad que se comercializara del bien o servicio.
Definir el segmento de mercado al cual se va enfocar la empresa (clientes).
Descripcion del Producto o Servicio.

Identificar la competencia tanto directa como indirecta.

3. Aspecto Técnico

Proceso Productivo (breve descripcion del proceso, es decir como lo va a hacer)

Estrategia comercial (rutas o estrategias de marketing fundamentales para llevar el producto o servicio al
mercado)

Ubicacion y disefio de la planta

Especificaciones (materia prima, insumos, producto final).

4. Aspecto Administrativo

Fortalezas Gerenciales (Breve descripcion de cada uno de los integrantes del equipo directivo)

5. Aspecto Financiero

Costos Fijos (sueldos, salarios, servicios basicos, entre otros)
Costos Variables (materia prima, insumos, mantenimiento, entre otros)

Precio (del producto o servicio a comercializar)

6. Plan de inversiones

7. Flujo de Caja

Fuente: CFN, 2016

Elaborado por: La autora
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

2.1.1. Enfoque cualitativo

De acuerdo con (Caus, 2015) la investigacion cualitativa es aquella que utiliza preferente o
exclusivamente informacién de tipo cualitativo y cuyo andlisis se dirige a lograr descripciones
detalladas de los fendmenos estudiados. La mayoria de estas investigaciones pone el acento en la
utilizacién préactica de la investigacion. Algunos ejemplos de investigaciones cualitativas son la
investigacion participativa, la investigaciébn - accién, investigacion - accion participativa,

investigacion etnogréfica, estudio de casos.

El plan de negocios para la empresa Tecno Industrial en la ciudad de Ambato utiliza datos
descriptivos, normalmente llamados datos cualitativos que permitiran realizar un anélisis

situacional.

2.1.2. Enfoque cuantitativo

Asi mismo este autor define a la investigacion cuantitativa, en cambio, es aquella que utiliza
preferentemente informacion cuantitativa o cuantificable (medible). Algunos ejemplos de
investigaciones cuantitativas son: disefios experimentales, disefios cuasi - experimentales,
investigaciones basadas en la encuesta social, entre otras; siendo uno de las mas usadas la encuesta

social.

En la presente investigacion se utilizard un enfoque cuantitativo, puesto que los datos numéricos

permitirdn entender de manera objetiva el problema de estudio.
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2.2. Nivel de investigacion

2.2.1. Exploratorio

Para Caus (2015) corresponde a estudios sin instrumentos de recoleccién para medicién de

variables, solo para identificacion de variables.

El nivel exploratorio permite tener una vision general de la situacion real de Tecno industrial y
llevar a cabo una investigacion mas completa en relacion a la informacion recolectada de sus

miembros a través de sus experiencias.

2.2.2. Descriptivo

Sera descriptivo, ya que se refiere al tipo de pregunta de investigacién, disefio y andlisis de datos
que se aplica a un tema determinado. (Abreu, 2012, p. 6)

Con ello, se describe a los principales actores como lo son la parte directiva, clientes internos y
clientes externos para la obtencion de datos y conocer el estado real de la empresa.

2.3. Disefio de investigacion

2.3.1. Investigacion de campo

Para el investigador Arias (2012), la investigacién de campo es aquella en la que los datos se
recolectan o provienen directamente de los sujetos investigados o de la realidad en la que ocurren

los hechos (datos primarios).

En esta investigacion los datos que se obtienen estan ligados a las personas encuestadas y todo lo

que esto conlleva, en busca de los resultados para el trabajo de investigacion.

2.4. Tipo de estudio

Este tipo de estudios también pueden ser denominados estudios transversales, de corte, de
prevalencia, etc. Independientemente de la denominacién utilizada, todos ellos son estudios

observacionales, en los cuales no se interviene o manipula el factor de estudio, es decir se observa
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lo que ocurre con el fendmeno en estudio en condiciones naturales, en la realidad. A su vez
sabemos que pueden ser clasificados en transversales y longitudinales. (Garcia, 2004)

Se empleard este tipo de estudio descriptivo en virtud de que luego de realizadas las encuestas y
entrevistas seré necesario el analisis de cada una de las respuestas tabuladas.

2.5. Poblacién y Planificacion, seleccion y calculo del tamafio de la muestra

Para tomar en cuenta la poblacion se recolecto la informacidn directamente de la empresa Tecno
Industrial en la que se tomara en cuenta 72 personas, es decir personal de la empresa y clientes, las

encuestas se aplicaran a todos y la entrevista se la realizara con los colaboradores.

2.6. Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodos

2.6.1.1. Método deductivo

La deduccion es uno de los principales métodos de razonamiento o conclusién y un método de
investigacion imprescindible. En sentido amplio, por deduccion se entiende toda conclusion a la que
Ileguemos después de un razonamiento. En un sentido mas estricto y especifico la deduccion se
entiende como la demostraciéon o derivacion certera de la afirmacion o consecuencia de una o de
varias afirmaciones o premisas sobre la base de las leyes de la Logica. (Cusco & Tinpaguano, 2013,
p. 12)

El método deductivo ayuda a determinar ciertos factores sean estos internos o externos que
contribuyen a los resultados que se han generado durante la administracion de la empresa y lo cual

ademas nos da las premisas para darle validez o no a la toma de decisiones actuales.

2.6.1.2. Método inductivo

El modelo inductivo — que etimologicamente se deriva de la conduccién a o hacia — es un método
basado en el razonamiento, el cual “permite pasar de hechos particulares a los principios generales”

(Leon & Garrido, 2007, p. 84). Fundamentalmente consiste en estudiar u observar hechos o
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experiencias particulares con el fin de llegar a conclusiones que puedan inducir, o permitir derivar

de ello los fundamentos de una teoria (Bernal Torres, 2006).

Para la investigacion se usa el método inductivo para llegar a una conclusién general se debe
partir de lo particular, y asi poder brindar una solucion general para que Tecno Industrial logre sus
objetivos.

2.6.2. Técnica e instrumentos de investigacion

Para (Arias, 2012) la encuesta por muestreo o simplemente encuesta es una estrategia (oral o

escrita) cuyo propdsito es obtener informacion.

La técnica a usar serd encuestas mediante el instrumento Ilamado cuestionario, el cual estara
dirigido para los colaboradores de Tecno Industrial con 8 preguntas y uno a sus clientes con 9
preguntas respectivamente con esto se logra determinar la informacion y establecer que necesita la

empresa para alcanzar sus metas.

2.7. ldea a defender

Tecno Industrial de la cuidad de Ambato, no cuenta con un plan de negocios, debido a esto adoptara
estrategias que ayuden al crecimiento del negocio, ademas luego de ver el resultado de las encuestas
estas ayudaran a establecer los mejores procesos para que la empresa sobresalga de la competencia,

y contribuya a la consolidacion de la gestion administrativa.
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CAPITULO 111

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Resultados de la encuesta realizada a colaboradores de Tecno Industrial
3.1.1. Datos generales

Género

Tabla 1-3: Género de los colaboradores

Femenino 0 0%
Masculino 3 100%
Otro 0 0%
TOTAL 3 100%
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora
GENERO
0%
= Femenino
= Masculino
= Otro

Grafico 1-3: Género colaboradores

Elaborado por: La autora

Andlisis: Se determina en la encuesta realizada a los colaboradores de Tecno Industrial que el
100% pertenece al género masculino, con lo cual se evidencia que para este campo existe mayoria
perteneciente a este género.

Interpretacién: Los colaboradores de la institucion son hombres, debido a que implica un trabajo

mas fisico, a la hora de cargar maquinaria para su revision o instalacion, sea el caso.
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Edad

Tabla 2-3: Tabulacion edad

20-35 1 33,3%
36-50 2 66,7%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

EDAD

= 20-30
= 40-50

Gréfico 2-3: Edad de los encuestados

Elaborado por: La autora

Andlisis: Realizado el cuestionario se establece que existe un 66,7% en la edad de 40-50 afios
mientras existe una minoria del 33,3% que posee entre 20-30 afios.

Interpretacién: El personal que labora en Tecno industrial posee unos empleados con experiencia
de més de 30 afios y ademas de eso les brinda la oportunidad a jovenes que desean aprender del
campo industrial.
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3.1.2. Preguntas encuesta dirigida a colaboradores de TECNO INDUSTRIAL

1. ¢Quiénes son sus principales clientes?

Tabla 3-3: Principales clientes

Empleado privado 1 33,3%
Empleado publico 0 0%
Independiente 2 67,7%
Estudiante 0 0%
TOTAL 3 100%
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora
CLIENTES
= Empleado
privado
= Empleado
publico

Gréfico 3-3: Principales clientes

Elaborado por: La autora

Andlisis: A traves de las encuestas se puede sefialar que sus clientes principales son personas con
negocios independientes con un 66,7%, seguido por una minoria de personas del &mbito privado
con 33,3%.

Interpretacién: Una mayor parte de los clientes de Tecno industrial tienen negocios propios y
desempefian actividades que generan un beneficio econdmico, mientras que el resto del segmento
de clientes pertenecen a sectores ligados a la dependencia, lo que implica que cominmente sean los
trabajos realizados lo que llamen la atencién del cliente.
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2. ¢Por qué los clientes prefieren este servicio?

Tabla 4-3: Preferencia de los clientes

Precio accesible 0 0%
Atencion al cliente 0 0%
Reconocimiento de la 0 0%
empresa

Calidad 3 100%
Ubicacion 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

PREFERENCIA
0%
= Precio accesible

= Atencién al cliente
Reconocimiento de

la empresa
Calidad

100%

= Ubicacion

Graéfico 4-3: Preferencia de los clientes

Elaborado por: La autora

Analisis: Se determina que existe mayoria en relacion al resto de opciones, debido a que el 100%
de los empleados consiente que los clientes prefieren el servicio brindado por la calidad con la que

se lo realiza.

Interpretacién: Parte de los colaboradores de la empresa consideran que los clientes mayormente
estan conformes con la calidad que se obtiene en las ordenes de trabajo, y con ello se podria decir

que los hacen la mejor opcion a la hora de elegir donde llevar a que solucionen sus problemas.
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3. ¢Cuales son los principales competidores?

Tabla 5-3: Principales competidores

Mecanica industrial- 3 100%
Fabricacion de
Industriales Ecuador

Selvatecny 0 0%
INGEMAQ 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

COMPETIDORES

0%

= Mecanica
industrial-
Fabricacién de
Industriales
Ecuador

= Selvatecny

Gréfico 5-3: Principales competidores

Elaborado por: La autora

Andlisis: Dados los resultados se indica que los integrantes de Tecno Industrial consideran como
parte de la competitividad a Mecanica industrial-Fabricacion de Industriales Ecuador,
correspondiendo asi el 100% de estos.

Interpretacion: Los trabajadores estiman que tiene una competencia fuerte y directa con Mecénica
industrial-Fabricacion de Industriales Ecuador, sin embargo, poseen otros competidores que ofertan
el mismo servicio, pero estan conscientes que pueden liderar en la mecanica industrial de la
localidad.
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4. ¢Pueden mejorarse los servicios de manera inmediata?

Tabla 6-3: Pueden mejorar los servicios

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 3 100%
Totalmente en 0 0%
desacuerdo

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

MEJORAR SERVICIOS

0%

= Totalmente de
acuerdo

= De acuerdo

= Totalmente en
desacuerdo

Gréfico 6-3: Mejoramiento de servicios

Elaborado por: La autora

Andlisis: Se evidencia que las personas que integran la empresa coinciden en que existe un 100%

de acuerdo con que se pueda mejorar los servicios de manera inmediata.

Interpretacion: Existe conformidad entre los empleados de Tecno Industrial, siendo una empresa
con gran experiencia que ha logrado acumular durante varios afios puede lograr mejorar sus

servicios de fabricacion, instalacion y mantenimiento de maquinaria en un futuro cercano.
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5. ¢Reflejan los precios la calidad de servicio?

Tabla 7-3: Reflejan los precios la calidad de servicio

Totalmente de acuerdo 1 33,3%
De acuerdo 2 66,7%
Totalmente en 0 0%
desacuerdo

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

CALIDAD DEL SERVICIO

0,0%

= Totalmente de
acuerdo

= De acuerdo

= Totalmente en
desacuerdo

Graéfico 7-3: Calidad del servicio

Elaborado por: La autora

Andlisis: El 66,7% de los encuestados considera que esta de acuerdo con que la calidad de servicio
se ve reflejada en los precios, mientras el 33,3% opina que todo esto es totalmente de acuerdo.

Interpretacion: Se manifiesta que el servicio debe ser de calidad y con ello afianzar una vez mas a
los clientes para que acudan a Tecno industrial, quien atenderd su solicitud con compromiso y
dedicacion.
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6. ¢Las personas conocen la empresa?

Tabla 8-3: Las personas reconocen la empresa

Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

IDENTIFICAN EMPRESA

0%

uSj

= No

Gréfico 8-3: Identificacion de la empresa

Elaborado por: La autora

Andlisis: Existe una mayoria absoluta en determinar que las personas si conocen la empresa Tecno
Industrial, es decir el 100% esta de acuerdo con esta interrogante.

Interpretacion: En este caso los trabajadores de Tecno industrial coinciden en que las personas
conocen la empresa y de no ser asi las personas muchas veces llegan por recomendaciones de algin
cliente que estuvo conforme con el o los trabajos realizados, mostrando de esta manera su
conformidad.
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7. ¢Qué investigacion industrial se esta realizando para mejorar el producto?

Tabla 9-3: Investigacion industrial

100%
0%
0%
0%
0%

100%

Desing thinking

Microdibujos

Analogias

Triz

Lista de atributos
TOTAL

Fuente: Encuestas aplicadas

w| o o o] ol w

Elaborado por: La autora

INVESTIGACION INDUSTRIAL

0% = Desing thinking
= Microdibujos
= Analogias

Triz

= Lista de
atributos

Gréfico 9-3: Investigacion industrial

Elaborado por: La autora

Andlisis: ElI 100% concluye que la mejor manera de investigar para mejorar el producto y/o
servicio es el desing thinking debido a que es un método para generar ideas innovadoras que centra

su eficacia en entender y dar solucidn a las necesidades reales de los usuarios.

Interpretacién: Si bien es cierto que una empresa que no innova no mejora, en este caso no es la
excepcion porque en Tecno industrial se han visto en la necesidad de optar por adoptar
metodologias que ayuden a dar solucion a los problemas con los que los clientes vienen y sobretodo

brindar un servicio confiable y de calidad.
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8. ¢Qué tipo de publicidad parece ser necesaria?

Tabla 10-3: Publicidad necesaria

Television 0 0%
Radio 0 0%
Prensa 0 0%
Redes sociales 3 100%
Folletos, tripticos, etc. 0 0%
TOTAL 3 100%
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora
PUBLICIDAD
0% = Television
= Radio
Prensa
Redes sociales
0,
L = Folletos, tripticos,
etc.

Gréfico 10-3: Tipo de publicidad

Elaborado por: La autora

Analisis: Con la encuesta de pudo evidenciar que todo el personal esta de acuerdo con que la mejor

publicidad que pueden realizar es a través de las redes sociales con un 100%.

Interpretacién: Por el momento la mejor plataforma para ofertar ya se productos o servicios es a
través de medios digitales, debido a la accesibilidad que todos tienen, lo cual no implica que deba

ser la Unica via de transmitir dichos servicios.
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3.1.3. Datos generales

Género

Tabla 11-3: Tabulacion encuestas género clientes

Femenino 17 25%
Masculino 52 75%
Otro 0 0%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

GENERO

0%

= Femenino
= Masculino
= Otro

Gréfico 11-3: Género de los clientes

Elaborado por: La autora

Analisis: Mediante la tabulacién de datos de la encuesta realizada a clientes de Tecno Industrial, se
determina que el 75% de los encuestados son hombres, mientras que el 25% restante pertenecen a

mujeres.

Interpretaciéon: Gran parte de los clientes de la empresa de mecanica industrial son de género
masculino, debido a que conlleva ir a dejar una maquina sea por reparacion o construccion de algin
repuesto, no obstante, se hace de lado al género femenino, todo esto se debe a las necesidades que

cada cliente tenga.
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Edad

Tabla 12-3: Tabulacion edad clientes

15-24 7 10%
25-34 23 33,3%
35-44 14 20,3%
45-54 14 20,3%
55-64 6 8,7%
65-74 5 7,2%
TOTAL 69 100%
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora
EDAD
m 15-24
m 25-34
m 35-44
m45-54
m 55-64
m65-74

Grafico 12-3: Edad de los clientes

Elaborado por: La autora

Andlisis: Se determina que un 33,3% se encuentra en la edad de 25-34, seguido de un 20,3% de
personas que estan en el rango de 35-44 y 45-54 afios, ademas existe un 10% que pertenece de edad
entre 15-24 afios, también est& un 8,7% de 55-64 afios y un restante 7,2% de 65-74 afios.

Interpretacion: El mayor rango de edad de los clientes se concentra entre los 25-34 afios, esto
define que los clientes con esta edad, son personas emprendedoras que tuvieron una idea y llevaron
a cabo con la creacion de su negocio propio, para lo cual ya sea en cierto tiempo deban requerir un
servicio de fabricacion de maquinaria 0 mantenimiento de equipos para continuar con su

crecimiento productivo.
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3.1.4. Preguntas encuesta dirigida a clientes de TECNO INDUSTRIAL

1. ¢Cuél es su principal ocupacion?

Tabla 13-3: Principal ocupacidn clientes

Empleado privado 20 29,0%
Empleado publico 4 5,8%
Independiente 39 56,5%
Estudiante 6 8,7%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

OCUPACION

= Empleado
privado

= Empleado
publico

\ = Independiente

Estudiante

Gréfico 13-3: Principal ocupacion

Elaborado por: La autora

Andlisis: Existe un 56,5% de los encuestados que su principal ocupacion estd en un negocio
independiente, seguido de empleados privados con un 29%, mientras que el 8,7% son estudiantes y

un restante 5,8% perteneciente al sector pablico.

Interpretacién: Se observan una concordancia con el item anterior que es la edad de los clientes,
como se mencionaba antes la mayor parte los clientes con negocio propio o emprendimiento acuden
a la organizacion porque en cualquier momento, sea este al principio o durante su desarrollo como

negocio requieran de los servicios de Tecno Industrial.
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2. ¢Por qué prefiere el servicio de Tecno Industrial?

Tabla 14-3: Preferencia del cliente

Precio accesible 11 15,9%
Atencion al cliente 7 10,1%
Reconocimiento de la 12 17.4%
empresa

Calidad 34 49,3%
Ubicacion 5 7,2%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

SERVICIO
= Precio accesible
= Atencién al cliente

Reconocimiento de
la empresa

49,3% 17,4% Calidad

= Ubicacion

Grafico 14-3: Preferencia del servicio

Elaborado por: La autora

Andlisis: En el grafico se determina que el 49,3% que los clientes prefieren la calidad, mientras que
un 17,4% debido al reconocimiento de la empresa, el 15,9% se inclina a los precios accesibles,

mientras un 10,1% por la atencion al cliente y tan solo un 7,2% por la ubicacién de la empresa.

Interpretacién: Los clientes tienen una percepcién de lo que quieren y necesitan, estando ellos de
acuerdo con que lo esencial en un trabajo bien hecho es la calidad con la que se elabora, pero no
todos piensan lo mismo por ello, se tomaron en cuenta otros aspectos como el prestigio de la
empresa, el precio, la ubicacién y la atencion es por ello que existe diversas opiniones en esta

interrogante.
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3. ¢Con relacion a los precios de los servicios usted considera que los precios son?

Tabla 15-3: Relacién de los precios

Elevados 8 11,6%
Bajos 5 7.2%
Adecuados 56 81,2%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

PRECIO

= Elevados
= Bajos

= Adecuados

Gréfico 15-3: Precio

Elaborado por: La autora

Andlisis: Mediante la tabulacion se establece que 81,2% considera adecuados los precios, seguido

de un 11,6% que sefiala que son elevados y finalmente un 7,2% que los considera bajos precios.

Interpretacion: Los clientes de la mecanica industrial ratifican que los precios que maneja Tecno
industrial son adecuados, puesto que requieren de materia prima como aceros, herramientas y
demas materiales para realizar las ordenes de trabajo, ademas muchas de las veces se les disefia la
maquinaria poniendo mayor mano de obra, por lo que los precios tienden a ser diferentes para cada
tipo de requerimiento y asimismo podemos decir que es un precio justo para los clientes.
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4. ¢Como calificaria la atencién brindada en la empresa?

Tabla 16-3: Calificacion de la atencion

Excelente 14 20,3%
Muy bueno 32 46,4%
Bueno 22 31,9%
Regular 1 1,4%
Deficiente 0 0,0%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

SERVICIO

0,0%

= Excelente

= Muy bueno

= Bueno
Regular

= Deficiente

Gréfico 16-3: Atencion brindada

Elaborado por: La autora

Andlisis: El 46,4% de los encuestados considera que la atencion brindada es muy buena, un 31,9%
opina que es buena, mientras que un 20,3% estima que es excelente la atencion, solo el 1,4% la
estima como regular.

Interpretacién: Como se mencionada en la pregunta 2 por qué los clientes prefieren el servicio,
entre una de las opciones escogidas por algunos de los clientes estaba la atencion al cliente, pero en
esta interrogante se califica el servicio para un gran nimero de clientes encuestados su respuesta fue
muy buena, pero no significa que todos los clientes opinen igual, por ello se deberia ser mas
servicial para lograr esa unanimidad por parte de los clientes.
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5. ¢Con qué frecuencia acude a Tecno Industrial?

Tabla 17-3: Frecuencia de visita a la empresa

Una vez por semana 4 5,8%
Una vez al mes 19 27,5%
Cada seis meses 23 33,3%
Una vez al afio 23 33,3%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

FRECUENCIA

= Una vez por
semana
= Una vez al mes

= Cada seis meses

Una vez al afio

Grafico 17-3: Frecuencia de servicio

Elaborado por: La autora

Andlisis: Mediante el grafico se manifiesta que se comparte relacion entre las personas que acuden
a Tecno Industrial cada seis meses y una vez al afio con un 33,3% respectivamente, mientras que el

27,5 va cada mes y solo un 5,8% se presenta una vez a la semana.

Interpretacién: Por lo general los clientes visitan las instalaciones una vez por afio, esta pregunta
como bien mencionamos en uno de los items que pueden hacer uso del servicio al principio o en su
desarrollo productivo, por lo cual intervine el tipo de trabajo a realizar en cada una de estas etapas.
Pero para un cliente que acude una vez por afio por lo general es para una reparacion o

mantenimiento de equipo o0 maquinaria.
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6. ¢éA través de que medio se enterd de los servicios?

Tabla 18-3: Medio por el cual se enter6 de la empresa

Television 1 1,4%
Radio 1 1,4%
Prensa 1 1,4%
Redes sociales 24 34,8%
Publicidad 34 49,3%
Recomendaciones 8 11,6%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

m Television

m Radio

® Prensa

Redes sociales

m Publicidad

m Recomendaciones

Gréfico 18-3: Medio por el cual se entero

Elaborado por: La autora

Andlisis: El 49,3% de los clientes se enter0 a través de publicidad, el 34,8 mediante redes sociales,
seguido de un 11,6% por recomendaciones y por ultimo con el 1,4% por television, radio, y prensa

respectivamente.

Interpretacién: Los encuestados manifiestan que se enteraron a través de publicidad, como parte
de esta se tiene tarjetas de presentacion, y otra mayor parte a través de redes sociales, debido a que
se oferta mediante publicaciones digitales, sin dejar de lado a las recomendaciones que existen de

un cliente hacia un conocido que aportan al reconocimiento de la empresa.
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7. éRecibe usted algun tipo de descuento?

Tabla 19-3: Tipo de descuento

SI 41 59%
NO 28 41%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

DESCUENTO

u S|
mNO

Gréfico 19-3: Tipo de descuento

Elaborado por: La autora

Andlisis: Se determin6 que el 59,4% de los clientes encuestados asegura que recibe un descuento

por parte de la empresa mientras que un 40,6% dice no percibir algun tipo de descuento.

Interpretacion: Ellos sugieren que reciben descuento, pero si bien es cierto el descuento no una
cantidad significativa, ahora las personas lo ven como una reduccién y esto constituye que sean
recompensados por su fidelidad.
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8. ¢En qué grado cumple Tecno Industrial sus expectativas?

Tabla 20-3: Grado en el que cumple Tecno Industrial sus expectativas

1(Muy satisfactorio) 27 39,1%
2(Satisfactorio) 39 56,5%
3(Insatisfactorio) 3 4,3%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: La autora

EXPECTATIVA

= 1(Muy
satisfactorio)

= 2(Satisfactorio)

= 3(Insastisfactorio

)

Gréfico 20-3: Satisfaccion de expectativas

Elaborado por: La autora

Andlisis: Se puede evidenciar que un 56,5% considera que cumple sus expectativas
satisfactoriamente, mientras que un 39,1% opina que efectia muy satisfactorio y solo un 4,3%

estima que sus expectativas estan insatisfactorias.

Interpretacion: Esta pregunta esta relacionada con la atencion al cliente, dado que manifiesta si
atendio sus requerimientos a la hora de hacer su trabajo, por ello también se toma en cuenta la

satisfaccion del cliente frente a las necesidades solicitadas.
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9. ¢Através de que medio considera que dé a conocer sus productos y servicios Tecno
industrial?

Tabla 21-3: Medio por el cual considera dé a conocer productos y servicios

Television 6 8,7%
Radio 2 2,9%
Prensa 3 4,3%
Redes sociales 37 53,6%
Publicidad 21 30,4%
TOTAL 69 100%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

MEDIO

= Television
= Radio

Prensa

Redes sociales
= Publicidad

53,6%

Gréfico 21-3: Medio que debe darse a conocer

Elaborado por: La autora

Andlisis: El 53,6% de los clientes considera a través de redes sociales, el 30,4 mediante publicidad,
seguido de un 8,7% por televisién, mientras que 4,3% con la prensa y por Gltimo con el 2,9% a

través de radio.

Interpretacion: Como se menciona también en la encuesta a colaboradores de Tecno Industrial una
de las mayores plataformas es la digital para ofertar los servicios y dar a conocer al cliente los
beneficios que esperan, ademéas de informacion acerca de la empresa. Por ello los clientes también
comparten el uso de medios electrénicos que esta al alcance de todos, de manera que se puede

transmitir el mensaje a un publico mas extenso.
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3.2. Discusion de resultados

Mediante los resultados que obtuvimos de las encuestas podemos ver los problemas con los que
Tecno Industrial cuenta, por ello aunque con un servicio de calidad no implica que todos los
clientes estén satisfechos, la presente propuesta contribuird a que tanto su personal como la gerencia
adopten medidas para mejorar la atencion al cliente, conociendo no solo los problemas de los
clientes externos, sino también escuchando a los clientes internos, siendo cortés con las personas
que buscan realizar trabajos de ingenieria, y por sobretodo estar altamente capacitado para lograr el
servicio a través de sistemas y procedimientos administrativos, asi como también el obtener

mayores ingresos mediante la eficiencia y eficacia de los recursos.

3.3. Propuesta

3.3.1. Tema

Plan de negocios para la empresa Tecno Industrial en la ciudad de Ambato.

3.3.2. Aspecto administrativo

3.3.2.1. Identificacién de la empresa

Tabla 22-3: Identificacion de la empresa

Razon Social TECNO INDUSTRIAL

RUC 1802366755001

Sector Servicios / Comercial

Direccion Av. Los Andes y Altar - Ambato
Representante Legal Torres Torres Hugo Rodrigo
E-mail Tecnoindustrial012@gmail.com

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.2.2. Organigrama

3.3.2.2.1. Organigrama estructural

Gerente
Secretario/
Contador
Jefe de produccion Jefe de Ventas

Figura 1-3: Organigrama Estructural Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

3.3.2.2.2. Distribucién de funciones y responsabilidades

Tabla 23-3: Distribucion de funciones y responsabilidades

1. Area Gerencia
Cargo Gerente
Funciones e Representar a la organizacion frente a los clientes, proveedores y demas

colaboradores de la empresa.
e Planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos de la empresa.
e Contratar al personal idoneo para los distintos puestos de trabajo y evaluar

periédicamente al equipo de trabajo.

2. Area Financiera
Cargo Contador
Funciones e  Recopilar informacion financiera.

e  Manejar registros, presupuestos financieros, sistema contable y normas tributarias.

e  Manejar pago de némina, proveedores, entre otros.
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3. Area Produccion
Cargo Jefe de produccion

Funciones e  Fabricar maquinaria utilizada en la industria mecénica.
e Instalar, mantener y reparar equipos de control de procesos industriales.

e  Comprar materiales y realizar un control de inventarios.

4. Area Ventas
Cargo Jefe de ventas
Funciones e Realizar publicidad y receptar pedidos.

e Venta al por menor de herramientas de ferreteria ademas de maquinaria.

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

3.3.3.  Aspectos de mercado

3.3.3.1. Misién

3.3.3.2. Visién

3.3.3.3. Valores

e Compromiso: Tecno Industrial ve necesario este valor debido al acuerdo que existe para
un mejor servicio.
e Honestidad: Se garantiza un trato transparente con los clientes, primando ademas el

respeto y la verdad hacia los demas.
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o Respeto: Un valor altamente utilizado por los colaboradores de la institucién, considerando
las opiniones y criterios de nuestra distinguida clientela, también brindando cada
informacion o servicio con cortesia.

e Dedicacion: La organizacion da lo mejor de si para que las personas que visitan las
instalaciones, sientan que su trabajo fue puesto en las mejores manos, quedando en
evidencia el esfuerzo del personal.

o Integridad: Desempefiar las funciones con principios éticos y morales que destacan la
labor de los empleados dentro de Tecno Industrial.

¢ Responsabilidad: Se destaca este valor por la magnitud que tiene a la hora de cumplir con

la entrega de trabajos, generando confianza en sus compromisos.

3.3.3.4. Andlisis de mercado

FORTALEZAS

F1. Cuenta con equipos
modernos.

F2. Amplia instalacion.

F3. Control de calidad en
los procesos de
produccion

Figura 2-3: Analisis FODA Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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Si bien es cierto que las fortalezas y debilidades constituyen factores internos de la empresa mientras que las oportunidades y amenazas son
factores externos por ello se realiz6 el analisis para determinar estos factores y lograr sacar ventaja de las fortalezas, reforzar debilidades,
aprovechar oportunidades y evitar amenazas por ello:

El andlisis realizado demuestra que dentro de fortalezas esta la infraestructura y los equipos con los que se trabaja.

Por ello como debilidades en cambio hace referencia a procesos administrativos y la falta de publicidad.

También como parte de oportunidades se encuentran cumplir con las expectativas de los clientes.

Ademas, las amenazas a las que se enfrenta la empresa estan marcadas por los precios de su competencia, asi como la seguridad de la

empresa.

Matriz estratégica

Tabla 24-3: Matriz Estratégica Tecno Industrial

FORTALEZAS
F1 Cuenta con equipos modernos. D1 Falta de Publicidad.
MATRIZ ESTRATEGICA TECNO Deficiencia en los procesos
INDUSTRIAL F2 Amplia instalacion. D2 administrativos.
F3 Control de calidad en los procesos D3 Inadecuado manejo de politicas y
de produccion. control interno.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Cumplir con los requerimientos del
F101 usuario a través de maquinaria D101
especializada.

Efectuar una campafia de publicidad
enmarcada a la calidad del servicio.

Demanda Insatisfecha ~ por la

01 competencia.
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Fomentar la asesoria de servicios

Reforzar la parte administrativa, y
ademas de ello capacitar al personal

02 Convenios con empresas privadas. F202 mecanicos industriales. D202 con el fin de cumplir con sus
funciones y procedimientos.
Motivar a los clientes a la demanda rasetglibatﬁfjr ;Igtag‘g)r(%a?nvilrizatlzélsemle;s’
03 Difusion de publicidad F303 ple Io_s, servicios,  mediante D303 cuales transmitan la_ vision de la
innovacion en los procesos.
empresa y del personal.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA [ ESTRATEGIASDA |
Informar los beneficios que tiene el Notificar las ventajas y desventajas
Al Servicios similares. F1A1l g:f:rterfelcz(;,lifétaéolﬁsrzgr\é'cctfsadfal D1A1 que obtienen los clientes con los
- P servicios de Tecno Industrial.
competencia.
Realizar disefios de ingenieria que Maneiar un adecuado sistema de
Grandes empresas posicionadas en el llamen la atencion del demandante, ) . .
A2 mercado F2A2 innovar _en  los  Drocesos  aue D2A2 procesos el cual permita una mejor
' . P g toma de decisiones.
efectlan.
. . Realizar cursos de capacitacion que
Organizaciones que hacen uso de Demostrar como e realizan las permitan al personal crecer en
A3 F3A3 ordenes de trabajo, a través de un D3A3

publicidad en todos los medios.

cortometraje informativo.

conocimiento el cual sea plasmado en
cada prestacion de servicio.

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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Matriz EFE

Para Thompson et al. (2015) este andlisis es relevante porque una buena estrategia

necesariamente aspira a aprovechar las oportunidades méas atractivas de una empresa y

defenderse de las amenazas para su bienestar.

Tabla 25-3: Matriz EFE Tecno Industrial

OPORTUNIDADES PESO CALIFICACION VALOR PROMEDIO

o1 Demanda  insatisfecha por la
competencia. 0.15 06

02 Convenios con empresas privadas.

0,2 0,6
03 Difusidn de publicidad. 0,15 0,6
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 1,8
AMENAZAS PESO CALIFICACION VALOR PROMEDIO
Al  Servicios similares. 0,15 0,15

A2 Grandes empresas posicionadas en el
mercado. 0,2 0,4

A3 Organizaciones que hacen uso de

publicidad en todos los medios de
comunicacion. 0,15 0,3
SUBTOTAL AMENAZAS 0,85
2,65

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

Analisis: La empresa Tecno Industrial se encuentra con un balance positivo debido a que el

analisis de los factores externos muestra como calificacion 2,65 el cual esta dentro de la

media, es decir se estdn aprovechando las oportunidades, pero se debe erradicar las

amenazas para que estas oportunidades sean aprovechadas al 100%.
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Matriz EFI

Segun Fred (2013) facilita la evaluacién de las principales fortalezas y debilidades de areas

funcionales en una organizacion, para valorar e identificar asi las relaciones entre dichas

areas.

Tabla 26-3: Matriz EFI Tecno Industrial

FORTALEZAS PESO CALIFICACION VALOR PROMEDIO
F1  Cuentacon equipos modernos. 0,15 0,6
F2  Amplia instalacion. 0,1 0,3
F3 Control de calidad en los procesos de
produccion. 0,25 0,75
SUBTOTAL FORTALEZAS 1,65
DEBILIDADES PESO CALIFICACION VALOR PROMEDIO
D1 Falta de Publicidad. 0,15 0,3
D2 Deficiencia en los procesos
administrativos.
0,2 0,2
D3 Inadecuado manejo de politicas y
control interno. 0,15 0.3
SUBTOTAL DEBILIDADES 0,8

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

Y™

Andlisis: La empresa Tecno Industrial muestra en el andlisis de factores internos una

calificacion de 2,45 la cual no esta dentro de la media es por ello que la empresa se

encuentra débil internamente, por lo que se debe trabajar en que tomen fuerza las fortalezas

con las que cuenta y minimizar las debilidades que afectan a la empresa directamente.
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3.3.4. Marketing Mix

3.3.4.1. Producto o servicio

e Fabricacion de maquinaria e instalacion

Tecno Industrial es una empresa que se caracteriza por ofrecer un servicio de calidad,
elaborado a partir de la mejor materia prima, establecida para toda la industria, logrando la

satisfaccion de sus clientes a través de un mejor rendimiento

¢ Mantenimiento de equipos de control de procesos industriales

Revision, reparacion y control de la maquinaria de los clientes para su posterior

rendimiento en su negocio, creando confianza al momento de llevar su maquinaria al taller.

3.3.4.2. Precio

Tecno Industrial no cuenta con un método de fijacion de precios, es por ello que existe un
valor aproximado a cada servicio que se realiza, los datos fueron proporcionados por la

misma a continuacion:

Tabla 27-3: Precio

Servicio Precio
Fabricacion de maquinaria $3.500,00
Mantenimiento de equipos $450,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.4.3. Plaza

La empresa de mecanica industrial, tiene relacion directa con sus clientes debido a los
servicios que presta, no necesitan de un intermediario para la adquisicién de dichos

servicios por lo cual se representa de la siguiente manera:

TECNO

CLIENTE
AINDUSTERIAL

Figura 3-3: Plaza Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

e Datos de contacto

Tabla 28-3: Plaza

Nombre de la empresa: Tecno Industrial

Actividad: Fabricacion de maquinaria e instalacién, mantenimiento
de equipos de control de procesos industriales y venta de
maquinaria para la industria.

Direccion: Av. Los Andes y Altar, junto a la Iglesia Cuadrangular.
Ambato-Ecuador.

Teléfono: 032424759/0998871245

Horario: Lunes a Viernes 09:00 a 19:00

Sébados 09:00 a 15:00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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Ubicacion de planta

b W

2EINHOGAR DEI*ROI

Figura 5-3: Tecno Industrial
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e Distribucion de planta

La distribucion de planta permitirda a Tecno Industrial lograr una satisfaccion con sus
colaboradores, al ser una distribucién de planta fija de proceso de trabajo, es decir los empleados se
instalan en el sitio y llevan a cabo sus labores.

I \ BODEGA

AREA DE MAQUINARIA

AREADE

TRABAJO
ESTIDOR]  GERENCIA ‘
AN AREA DE PRODUCCION
AREA DE
TRABAJO
AREA DE VENTAS
- .. - -J— — —\

Figura 6-3: Distribucion de planta
Elaborado por: La autora

Logotipo o imagen del producto

Tecno Industrial

La precisién es nuestra garantia

Figura 7-3: Logotipo Tecno Industrial
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Estrategia de posicionamiento

3.3.4.4. Estrategias de marketing

Tabla 29-3: Estrategia de posicionamiento

NOMBRE: IMAGEN CORPORATIVA
. Motivar a los clientes a la demanda de los servicios,
OBJETIVO: mediante redes sociales.
ALCANCE: Clientes
A través de plataformas como Facebook e Instagram
TACTICA: comunicar los servicios que brinda la empresa, ademas de
darle soporte con la calificacion del servicio.
RESPONSABLE: Personal
TIEMPO: Diario
PRESUPUESTO: $0,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

Estrategias de diferenciacién

Estrategia N° 1

Tabla 30-3: Estrategia de diferenciacion N° 1

NOMBRE: CLIENTE FELIZ
. Ofrecer al cliente un servicio de calidad que satisfaga sus

OBJETIVO: expectativas.
ALCANCE: Clientes

A . Establecer una comunicacion efectiva y eficaz con los
TACTICA: clientes, mediante sus valores empresariales.
RESPONSABLE: Personal
TIEMPO: Diario
PRESUPUESTO: $0,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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Estrategia N° 2

Tabla 31-3: Estrategia de diferenciacién N° 2

NOMBRE: EXHIBICION MAQUINARIA

Exhibir los trabajos de maquinaria en casas abiertas

OBJETIVO: mostrando la calidad con la que se realiza.

ALCANCE: Publico en general

Representar a la empresa en ferias relacionadas con la
TACTICA: mecanica la cual aporten un valor agregado al publico que
visite el stand.

RESPONSABLE: Personal
TIEMPO: Anual
PRESUPUESTO: $50,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

Analisis: Las estrategias planteadas surgen a través de la necesidad de plasmar una imagen de la
empresa hacia sus clientes, por ende, estan dirigidas para ellos, con las cuales se pretende tener
mayor acogida en el mercado y ser una empresa reconocida primero dentro de la localidad y luego

continuar con la provincia y cantones aledafios.

Con lo descrito anteriormente se pretende que Tecno Industrial siga un planteamiento de un plan de
marketing o una planeacion estratégica la que ayuda a analizar los factores internos como externos
de la empresa y saber aprovechar las fortalezas y oportunidades con las que se cuenta, y lograr
minimizar las debilidades junto con las amenazas, con lo cual pueda formarse como una empresa

solida.
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3.3.5.  Aspecto financiero

3.3.5.1. Depreciaciones de activos fijos y amortizaciones y activos diferidos

Tabla 32-3: Depreciaciones

DEPRECIACIONES

ida (ti Depreciacion Anual
G i
1 2 3 4 5
Edificios $20.000,00 20 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $15.000,00
Maquinaria y equipos de
produccién $200.000,00 10| $20.000,00 $20.000,00 $20.000,00 $20.000,00 $20.000,00| $100.000,00
Vehiculo $7.000,00 5 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00 $0,00
Muebles y enseres $802,02 10 $80,20 $80,20 $80,20 $80,20 $80,20 $401,01
Equipo de computo $900,00 3 $300,00 $300,00 $300,00 $0,00 $0,00 $0,00
$22.780,20 | $22.780,20 | $22.780,20 | $22.480,20 | $22.480,20 | $115.401,01
AMORTIZACIONES
it Amortizacion Anual
Var gl | Vida
1 2 ‘ 3 | 4 ‘ 5
Total de inversiones diferidas
$2.500,00 5 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $0,00
T TOTART ] ssoooo|  ssoo00]  sso000]  ssoo00|  ssono0 50,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.5.2. Costo de materias primas

Tabla 33-3: Costo materia prima

MATERIA PRIMA DEL PRODUCTO - SERVICIO

COSTO UNID. COSTO
Fabricacion de maquinaria UNIDAD CANTIDAD DOLARES TOTAL
Acero al carbono (parras 1 24,00 $1.000,00  $24.000,00
redondas, platinas, laminas)
Aceros inoxidables 1 24,00 $ 576,00 $13.824,00
Aceros especiales 1 24,00 $ 500,00 $ 12.000,00
Cuchillas, brocas, machuelos 1 24,00 $ 150,00 $3.600,00
Pintura, tifie, lijas 1 24,00 $ 70,00 $1.680,00
Abrasivos 1 24,00 $ 30,00 $ 720,00
SUBTOTAL $ 55.824,00
COSTO UNID. COSTO
Mantenimiento de equipos UNIDAD CANTIDAD DOLARES TOTAL
Herramientas 1 132,00 $12,00 $1.584,00
Rodamientos 1 132,00 $ 50,00 $6.600,00
Soldadura 1 132,00 $ 20,00 $2.640,00
Tormllos, tuercas, arandelas, 1 132,00 $20.00 $2.640,00
tornillos auto roscantes
Lubricantes 1 132,00 $ 20,00 $2.640,00
SUBTOTAL $16.104,00
TOTAL $71.928,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.5.3. Mano de obra directa

Tabla 34-3: Costo mano de obra

MANO DE OBRA DIRECTA

REMUNERACION

REMUNERACION

REMUNERACION

OBREROS CANTIDAD | MENSUAL INDIV. MENSUAL TOTAL ANUAL
TRABAJADORES 1,00 $ 340,00 $ 340,00 $ 4.420,00
TOTAL 1,00 $ 340,00 $ 340,00 $4.420,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora

3.3.5.4. Costos indirectos de fabricacion

Tabla 35-3: Costo mano de obra

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MANO DE OBRA INDIRECTA

REMUNERACION

REMUNERACION

REMUNERACION

CONCEPTO CANTIDAD MENSUAL INDIV. MENSUAL TOTAL ANUAL
0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
SUBTOTAL 0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00
MATERIA PRIMA INDIRECTA
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
0,00 $ 0,00 $ 0,00
SUBTOTAL $ 0,00 $ 0,00
REPARACIONES Y MANTENIMIENTO
VALOR PORCENTAJE VALOR TOTAL
CONCEPTOS ACT. FIJO APLICADO
Vehiculos $ 7.000,00 1,00% $ 70,00
Muebles y enseres $ 802,40 0,50% $4,01
Equipos de computo $ 2.700,00 2,00% $ 54,00
SUBTOTAL | $128,01
TOTAL | $ 128,01 |

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.5.5. Gastos administrativos

Tabla 36-3: Gastos de administracién

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO VALOR VALOR
PERSONAL CANTIDAD MENSUAL MENSUAL ANUAL
Gerente Propietario 1,00 $ 830,00 $ 830,00 $10.790,00
Gastos de oficina Varios $ 30,00 $ 360,00
Movilizacién y viaticos 1,00 $ 20,00 $ 240,00
Honorarios de contabilidad 1,00 $ 90,00 $1.080,00
Luz, agua, teléfono, internet 1,00 $110,00 $1.320,00
DEPRECIACION $81,69 $ 980,26
Muebles y enseres Varios $6,69 $ 80,26
Equipos de computo 3,00 $ 75,00 $900,00
AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS $ 208,33 $ 2.500,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.370,02 $17.270,26
Fuente: Tecno Industrial
Elaborado por: La autora
3.3.5.6. Gastos de ventas
Tabla 37-3: Gastos de ventas
GASTO DE VENTAS
SUELDO TOTAL REMUNERACION
PERSONAL DE VENTAS CANTIDAD | MENSUAL | MENSUAL ANUAL
Publicidad $72,00
Mantenimiento $0,00
TOTAL GASTO DE VENTAS | $ 72,00

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.5.7. Estado de Resultados

Tabla 38-3: Estado de resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas netas $ 143.400,00 $155.087,10 $167.726,70 $181.396,42 $196.180,23
Costo de produccion $76.476,01 $82.708,81 $ 89.449,58 $96.739,72 $ 104.624,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 66.923,99 $ 72.378,29 $78.277,12 $ 84.656,70 $ 91.556,23
Gasto de ventas $72,00 $77,87 $84,22 $91,08 $ 98,50
Gastos administrativos $17.270,25 $18.133,76 $19.040,45 $19.992,47 $20.992,10
UTILIDAD (PERDIDA)

OPERACIONAL $49.581,74 $54.166,66 $59.152,45 $64.573,15 $ 70.465,63
Gastos financieros $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Otros egresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES

DE PARTICIPACION $49.581,74 $ 54.166,66 $ 59.152,45 $64.573,15 $ 70.465,63
15% Participacion laboral $7.437,26 $8.125,00 $8.872,87 $9.685,97 $ 10.569,85
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES

DE IMPUESTOS $42.144,48 $ 46.041,66 $50.279,58 $ 54.887,18 $ 59.895,78
Impuesto a la renta (25%) $ 10.536,12 $11.510,42 $ 12.569,90 $ 13.721,80 $ 14.973,95
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 31.608,36 $34.531,24 $ 37.709,68 $41.165,38 $44.921,83
RESE RVA LEGAL $3.160,84 $3.453,12 $3.770,97 $4.116,54 $4.492,18

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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3.3.5.8. Flujo de caja

Tabla 39-3: Flujo de caja

INGRESOS OPERACIONALES ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recuperacion por ventas $ 0,00 $ 143.400,00 $ 155.087,10 $167.726,70 $181.396,42 $196.180,23
EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores $0,00 $71.928,00 $77.790,13 $84.130,03 $90.986,63 $98.402,03
Mano de Obra Directa $0,00 $4.420,00 $4.420,00 $4.641,00 $4.641,00 $4.873,05
Mano de Obra Indirecta $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto de Ventas $0,00 $ 72,00 $ 77,87 $ 84,21 $91,08 $ 98,50
Gastos de Administracion $ 0,00 $17.270,25 $18.133,76 $19.040,45 $19.992,47 $20.992,09
Costos Indirectos de Fabricacion $0,00 $ 128,01 $ 138,45 $ 149,73 $161,93 $175,13
[ TOTAL EGRESOS OPERACIONALES | $000|  $93.81826| $100.560,21| $108.04542| $115873,11| $ 12454081
FLUJO OPERACIONAL | $000|  $49581,74|  $54.526,89|  $59.681,28 |  $65.523,32|  $71.639,42
INGRESOS NO OPERACIONALES
Aportes de capital $ 233.002,48 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
[ TOTALINGRESOSNO OPERACIONAEESTIT  $233.00248 $000 $0,00 $0,00 $0,00 $000
EGRESOS NO OPERACIONALES
Edificio $ 20.000,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00
Magquinaria y equipos de produccién $ 200.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Vehiculo $ 7.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $ 802,48 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Equipos de computo $ 2.700,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
| TOTACEGRESOSINO OPERACIONALESIIT  $233.00248 $000 $0.00 $0,00 $0,00 $000
FLUJO NO OPERACIONAL | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 |
$ 0,00 $49.581,74 $54.526,89 $59.681,28 $ 65.523,32 $71.639,42
ARSI RIS s $ 0,00 $0,00 $49.581,74 $104.108,63 $163.789,91 $229.313,23
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3.3.5.9. Retorno
VAN

Para calcular el VAN se utilizé los datos del flujo neto mismos que son introducidos en la siguiente

formula:

VAN = zn: A
T L1+ kt O
t=1

Donde:

n= NUmeros de periodos considerados.
t= Periodos

V1= Flujos de caja en cada periodo.
I,= el valor inicial de la inversion.

k= Tasa de interés.

Tabla 40-3: Valor actual neto

DATOS
PERIODO 5
TIPO DE PERIODO Anual
TASA DE DESCUENTO 15,19%
FACTOR DE
o P
N FNE ACTUALIZACION FNE ACTUALIZADOS
0 -236436,48 -236436,48
1 $ 49.581,74 115,19% $ 43.043,44
2 $ 104.108,63 132,69% $ 78.461,60
3 $ 163.789,91 152,84% $ 107.162,49
4 $  229.313,23 176,06% $ 130.247,68
5 $  300.952,66 202,80% $ 148.396,72
. va 0] § 21087546

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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TIR

TIR = ke =0
L1+t
t=0

La tasa interna que se obtuvo es del 44,97% lo que quiere decir que por la inversion se conseguira

un interés, con respecto a la tasa de descuento por lo tanto se considera RENTABLE.

CALCULO RELACION COSTO BENEFICIO

Tabla 41-3: Relacion costo/ beneficio

FACTOR DE INGRESOS EGRESOS
Ne° INGRESOS EGRESOS ACTUALIZACIO ACTUALIZADO ACTUALIZADO
N S S
$ -

0 $0,00 236.436,48 100,00% $0,00 $-236.436,48
$

1 49.581,74 $0,00 11519% $ 43.043,44 $0,00
$

2 104.108,63 $0,00 132,69% $ 78.461,60 $0,00
$

3 163.789,91 $0,00 152,84% $ 107.162,49 $0,00
$

4 229.313,23 $0,00 176,06% $ 130.247,68 $0,00
$

5 300.952,66 $0,00 202,80% $ 148.396,72 $0,00

$ 507.311,94

_$ 507.311,94
0,00+236436,48

=2,15

Fuente: Tecno Industrial

Elaborado por: La autora
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CONCLUSIONES

Al efectuarse el diagnostico mediante el analisis FODA muestra que a traveés de los factores
externos de la organizacion existen aspectos positivos por lo que el plan de negocios para Tecno
Industrial siendo propicio para asi lograr satisfacer las necesidades de los clientes, no obstante los
factores internos no estdn siendo aprovechados y por ello se establecieron estrategias que

comprometan ain mas la gestion por parte de la administracion.

En el estudio de mercado se considera que dentro del campo de mecanica industrial todavia no esta
saturado el mercado, pero si bien es cierto no deja de existir competencia lo importante es
aprovechar esta oportunidad con ayuda del marketing mix dirigido a sobresalir de la competencia,
ademas para impulsar los servicios de fabricacién e instalacién de maquinaria y lograr con esto

solidez para la empresa.

Por ultimo, se determina la implementacion de planificacion estratégica, administrativa y financiera
la cual indica que el proyecto es viable ya que el retorno con sus factores para determinar si es
rentable o no hablan por si solo, siendo el VAN $270.875,46; TIR del 44, 97%, por Gltimo en R C/
B de $2, 15. También se considera que la empresa no requiere de préstamos de entidades
financieras debido a que cuenta con fondos necesarios y muchas veces estos préstamos sirven para
adquirir diferentes equipos y maquinarias o simplemente capital, lo cual no es el caso de la empresa

de mecéanica industrial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la administracion de Tecno Industrial implementar el plan de negocios,
estableciendo los pardmetros para lograr un correcto proceso administrado, fortaleciendo vy
aprovechando los factores internos y externos que posee, mediante las estrategias propuestas,

ademas de una mejora continua a través de ideas innovadoras.

También es fundamental que, una vez completado el marketing, no solo quede ahi, es importante
que se establezcan estudios de mercado, debido a la constante oferta y demanda de productos o
servicios con similares caracteristicas, llevando a cabo los objetivos o0 metas que se plantearon para

un mejor resultado.

Ademas de ello se recomienda que se tome en cuenta la parte financiera, con los indicadores que se
proyectaron, tomando en cuenta que es una empresa que no tiene deudas ni a corto o largo plazo,

por lo cual sus ingresos con la debida planeacion incrementaran.
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GLOSARIO

Competitividad: La competitividad es la capacidad de una organizacién para mantener o
incrementar su participacion en el mercado basada en nuevas estrategias empresariales, en un
sostenido crecimiento de la productividad, en la capacidad interempresarial para participar en
negociaciones con diferentes instituciones y otras compafiias dentro de su ambiente, en un ambiente
competitivo determinado por el sector y el mercado de los consumidores y en politicas introducidas
por los gobiernos nacionales y alianzas econdémicas regionales.(Solleiro & Castafion, 2005, pag.
1061)

Estrategia: Serie de acciones muy meditadas, encaminadas hacia un fin determinado.
Factores: Elemento o causa gue act(lan junto con otros.
Procedimientos: Método de ejecutar algunas cosas.

TIR: La TIR equivale a la tasa de descuento en la que la sumatoria de todos los flujos netos del
proyecto traidos a valor presente resulta ser igual a la inversion realizada, es decir, constituye

aquel costo de oportunidad que iguala a cero el VAN del proyecto. Marquez & Castro (2015)

VAN: ElI VAN mide la deseabilidad de un proyecto en términos absolutos, calcula la cantidad total

en que ha aumentado el capital como consecuencia del proyecto”. (Rocabert, 2007)
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ANEXOS

Anexo A: Encuesta a colaboradores de Tecno Industrial

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

ENCUESTA DIRIGIDA A COLABORADORES DE TECNO INDUSTRIAL

El presente cuestionario, ha sido disefiado con fines de investigacion. Respetuosamente
solicito a Ud. contestar la encuesta. Debido a que sus respuestas seran de gran aporte para la
investigacion.

GRACIAS POR SU COLABORACION

Género: Edad:

Instruccion: Margue con una X la respuesta que se ajuste a la realidad de Tecno Industrial.

1. ¢Quiénes son sus principales clientes?

Empleado privado J
Empleado publico ]
Independiente ]
Estudiante (I

Otro (especifique):

2. ¢Por qué los clientes prefieren este servicio?

Precio accesible [
Atencion al cliente (I
Reconocimiento de la empresa []
Calidad

Ubicacién ([

3. ¢Cuales son los principales competidores?

Mecénica industrial-Fabricacion de Industriales Ecuador [
Selvatecny O
INGEMAQ J




¢Pueden mejorarse los servicios de manera inmediata?

Totalmente de acuerdo

]
De acuerdo (I
Totalmente en desacuerdo ]

¢Reflejan los precios la calidad de servicio?

Totalmente de acuerdo I

De acuerdo ]
Totalmente en  desacuerdo []

¢Las personas conocen la empresa?
Si (I
No -

¢ Qué investigacion industrial se esta realizando para mejorar el producto?

Desing thinking —J
Microdibujos .
Analogias ]
Triz —_
Listado de atributos ]

¢ Qué tipo de publicidad parece ser necesaria?

Television

Radio

Prensa

Redes sociales
Folletos, tripticos, etc.
Otro:

goodo



Anexo B: Encuesta clientes de Tecno industrial

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE TECNO INDUSTRIAL

El presente cuestionario, ha sido disefiado con fines de investigacion. Respetuosamente
solicito a Ud. contestar la encuesta. Debido a que sus respuestas seran de gran aporte para la
investigacion.

GRACIAS POR SU COLABORACION

Género: Edad:

Instruccién: Marque con una X la respuesta que se ajuste a la realidad de Tecno Industrial.

1. ¢Cual es su principal ocupacion?

Empleado privado
Empleado publico
Independiente
Estudiante
Otro(especifique):

HRNINRN

2. ¢Por qué prefiere el servicio de Tecno industrial?

Precio accesible

Atencion al cliente
Reconocimiento de la empresa
Calidad

Ubicacion

ERERERNIN

3. ¢Con relacion a los precios de los servicios usted considera que los precios son?:
Elevados 1
Bajos =
Adecuados O

4. ¢Como calificaria la atencion brindada en la empresa?



Excelente
Muy buena
Buena
Regular
Deficiente

goood

¢Con que frecuencia acude a Tecno Industrial?

Una vez por semana

Una vez al mes
Cada seis meses
Una vez al afio

0ooo

¢A traves de que medio se enterd de los servicios?

Television

Radio

Prensa

Redes sociales
Publicidad
Recomendaciones
Otro(especifique):

0ooood

¢ Recibe usted algun tipo de descuento?

Si ]
No ]

¢En qué grado cumple Tecno Industrial sus expectativas?

1 | Muy Satisfactorio

Satisfactorio

N

3 Insatisfactorio

¢A través de que medio considera que dé a conocer sus productos y servicios
Tecno industrial?

Television
Radio

Prensa

Redes sociales
Publicidad
Otro:

oooon
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