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INTRODUCCION

El plan estratégico para la empresa VARMA S.A., tiene como propésito
fundamental diagnosticar la situacion actual de la empresa ayudando a una mejor
coordinaciéon de todas las actividades de la empresa orientada al cumplimiento de
los objetivos, politicas y estrategias tanto internas como externas que se deberan

llevar a cabo.

Este plan es una herramienta de gestidbn que permitira a la empresa obtener
informacion necesaria para brindar un producto satisfactorio de acuerdo a las
necesidades y/o deseos que en el mercado existan, con una mejorada y amplia

comunicacion con los clientes (internos y externos).

Los productos de la empresa VARMA S.A. estan destinados a las Cooperativas
interprovinciales, intraprovinciales, urbanas, turismo, empresas petroleras
(plataformas) y algunas instituciones mas como lo son: clinicas, televisoras, etc., a
las cuales se les fabrica productos de acuerdo a sus necesidades y deseos. El
producto esta directamente direccionado para todo tipo de personas que tengan
capacidad de pago, a la vez que gusten de productos con acabados de excelente

calidad, que les brinden seguridad y confort.

Es importante indicar, que una organizacion no debe adaptarse a un Plan, sino
que éste debe adaptarse a la organizacién, debido a que cada empresa posee
caracteristicas particulares inherentes a ella. Sin embargo, existen peculiaridades

entre los sistemas de planeacién de empresas distintas.

Los productos de la empresa se fabrican con materia prima que cumple altos
estandares de calidad como lo exigen las normas ISO 9001, a la vez con
procesos estandarizados permitiendo un control de calidad 6ptimo al momento de

su fabricacioén, garantizando la calidad del producto con cero defectos.

La empresa posee fortalezas las cuales jugaran un papel importante en el

proyecto como la: certificaciones, experiencia, una amplia infraestructura,



procesos estandarizados, homologacion de los productos y producto competitivo.
Lo que nos ayudara a contrarrestar sus debilidades que son: personal
desmotivado, falta de planes de capacitacion, escasa creacidén de estrategias en
cada uno de los departamentos, carencia de sistemas de promocién y ventas,
descuido del mercado, falta de informacion y publicidad dirigida al cliente, entre

otros.

Dentro de las amenazas podemos ver: importacion de buses, nuevos impuestos,
competencia desleal e innovacién de sorpresiva de la competencia. Entre las
oportunidades estan: compras publicas, alianzas con empresas que brinden B/S

complementarios, apoyo gubernamental, alianzas con cooperativas de transporte.

El objetivo fundamental del plan es el re posicionar nuevamente el nombre de la
empresa dentro del mercado, a la vez de informar sobre las caracteristicas,
beneficios de los productos que la empresa pone a la disposicién de los clientes,
actualizar los conocimientos de los clientes internos. Para ello es necesaria la
creacion de estrategias que nos permitan acercarnos e introducirnos al mercado,

mejorando el canal de comunicacién con los clientes.

Es evidente la importancia de poner en marcha este proyecto ya que en la
actualidad la empresa VARMA S.A. se encuentra rezagada a respecto de su
competencia en posicionamiento de marca y con bajos niveles de venta, por
alejarse del mercado, no brindar una adecuada informacion a los clientes y poseer

malos canales de comunicacion con los mismos.
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CAPITULO|

1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA VARMA S.A.

1.1. RESENA HISTORICA

Carrocerias VARMA fue la empresa pionera en la construccion de carrocerias
en el Ecuador. Desde 1964, ha estado mejorando cada dia sus modelos, para

brindar un mejor servicio en el transporte nacional e internacional.

La industria carrocera, en general, esta en pleno proceso evolutivo para

superar la crisis que terminé con mas de un centenar de empresas pequenfas.

VARMA, de Ambato, lidera dicho movimiento con la inyeccién de capitales
frescos, tecnologia de punta, disefios de modelos internacionales y
capacitacion del personal para entrar en la produccion masiva de carrocerias,

tipo europeo, con miras a la exportacion.

El modelo Intercity, fue disefiado tomando en cuenta la reduccion del peso de
la carroceria, para asi brindar un consumo menor de llantas, amortiguadores,
incrementar el ciclo de vida del motor, y asegurar la estabilidad del vehiculo

en movimiento.

El modelo Citybus, es una carroceria para servicio urbano, esta disefiada para
trabajar sometida a severas condiciones de funcionamiento. Reune todas las
normas internacionales para el correcto funcionamiento técnico. Asegurandole

gue somos los mejores, déjenos demostrarle.

Con los principios de comodidad, seguridad y durabilidad, Varma lanzé al
mercado el modelo Intercity, carroceria liviana que permite mayor cuidado y
duracion del chasis, motor, amortiguadores, frenos, llantas y todo el conjunto

mecanico del vehiculo, asi como eficiencia y velocidad en su rendimiento.



1.2. UBICACION GEOGRAFICA

Carrocerias VARMA S.A., se encuentra ubicada en la provincia de

Tungurahua, ciudad de Ambato, en el Sector Lungua IZAMBA , calle Pisacha.

Figura No. 1 (Ubicacién de VARMA S.A))

AMBATO

ATAHUALPA

UBICACION

1.3. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La duracion de la compaiia sera de 50 afios a partir de la inscripcion de la

escritura publica de constitucion en el Registro mercantil



Segun escritura publica de constitucion inscrita en registro mercantil el 6 de
agosto de 1998

SUPER INTENDENCIA DE COMPANIAS
Fue aprobado 20 de julio de 1998 bajo la resolucion de la Super Intendencia
de Companias N- 98.5.1.1.093

Fue inscrito el 6 de agosto de 1998 bajo el N- 300 del registro mercantil.

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

El RUC 1890142296001

La fecha de inscripcion fue el 17 de Septiembre de 1998
La de constitucion fue el 25 de agosto de 1998

La compania fue inscrita con el nombre de VARMA S.A.

MUNICIPALIDAD AMBATO
PATENTE CIU 235767
REGISTRO DE PATENTE N- 8075
CLAVE CATASTRAL -8075

Queda la presente Escritura, juntamente con la Resolucién N-.A.DIC.08 de la
Intendencia de comparias de Ambato de Marzo 8 del 2000, bajo el numero:
Ciento nueve (109) del Registro Mercantil.- Se anoté con el N-0426 del Libro
Repertorio.- Di cumplimiento a la disposicidn constante en el Articulo Tercero
de dicha resolucion.- Queda archivada una copia, las demas fueron
devueltas.- Ambato Abril 12 del 2000

1.4. BASE LEGAL

En lo que respecta a la Base Legal se estipularan varios aspectos:

CAPITULO PRIMERO.- DENOMINACION, NACIONALIDAD Y DOMICILIO,

DURACION OBJETO SOCIAL.



ARTICULO PRIMERO.- DENOMINACION.- La compafiia se denomina
VARMA S A.

ARTICULO SEGUNDO.- NACIONALIDAD Y DOMICILIO.- La compafiia es
de nacionalidad ecuatoriana, y tiene su domicilio principal en el canton
Ambato, provincia de Tungurahua, pudiendo establecer agencias y sucursales
en cualquier lugar del pais o del exterior, si asi resolviere la Junta General de

Accionistas.

ARTICULO TERCERO.- DURACION.- El plazo de duracién de la compafiia
sera de CINCUENTA ANOS, contados desde la fecha de inscripcién de la
escritura publica de constitucion en el Registro Mercantil. Este plazo podra ser

ampliado o restringido por resolucion de la Junta General de Accionistas.

ARTICULO CUARTO.- OBJETO SOCIAL.- La Compania se dedicara a las

siguientes actividades:

a) Disefio, fabricacion y construccion de carrocerias para vehiculos de todo

tipo.

b) Fabricacién de automotores

c) Ensamblaje de chasises y carrocerias de todo tipo

d) Importacion, exportacién, compra, venta, distribucion y comercializacion de
vehiculos, carrocerias, partes, piezas, repuestos y en general toda clase de
bienes relacionados con la industria automotriz y metal mecanica.

e) Mantenimiento y reparacion de vehiculos, chasises y carrocerias.

f) Asesoria en todo lo que se refiere a la industria automotriz y metal

mecanica.

g) Asociarse con personas naturales o juridicas nacionales o extranjeras que

realicen actividades similares, o actuar como agente, distribuidor,

]



representante o comisionista de aquellas.

h) La companiia podra participar como socia o accionista en la constitucion de
otras compainias, adquirir acciones o participaciones o suscribir aumento de
capital de compaiias existentes, aunque no exista afinidad con su objeto

social.

Para el cabal cumplimiento de su objeto social, la compaiia la compafia
podra celebrar y ejecutar toda clase de actos y contratos de cualquier
naturaleza, permitidos por la ley. Sin perjuicio de las prohibiciones previstas
en otras Leyes, la compaiia no se dedicara a ninguna de las actividades
reservadas en la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero para las
Instituciones reguladas por dicha Ley, asi como tampoco se dedicara a
ninguna de las actividades previstas en la ley de Mercado de Valores para las

Instituciones reguladas por ella.
CAPITULO SEGUNDO.- DEL CAPITAL Y DE LAS ACCIONES.

ARTICULO QUINTO.- CAPITAL AUTORIZADO.- El capital autorizado de la
compania sera de UN MIL MILLONES DE SUCRES.

ARTICULO SEXTO.- CAPITAL SUSCRITO.- El capital suscrito de la
compafiia es de QUINIENTOS MILLONES DE SUCRES (“500°000.000),
dividido en quinientas mil ($500.000) acciones ordinarias y normativas de un
mil sucres ($1.000) cada una, numeradas del uno al quinientos mil. Se podran
emitir titulos por el numero de acciones que cada accionista solicitare.
CAPITULO TERCERO.- GOBIERNO, ADMINISTRACION,
REPRESENTACION LEGAL Y FISCALIZACION.

ARTICULO DECIMO TERCERO.- GOBIERNO Y ADMINISTRACION.- La
compania estara gobernada por la Junta General de Accionistas, que es su
maximo organismo, y sera administrada por el Presidente y el Gerente

General. De considerarlo procedente y necesario para los intereses de la



compaiia, la Junta General podra designar uno o varios Gerentes

departamentales.

ARTICULO DECIMO CUARTO.- DE LA JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS.- La Junta General, compuesta por los accionistas legalmente
convocados y reunidos, es el maximo organismo del gobierno y direccion de
la compania. A mas de las atribuciones que la ley le confiere, le compete a la

Junta General

a).- Designar Presidente, Gerente General y de considerar procedente y

conveniente, podra designar uno o mas Gerente Departamentales.
b).- Designar un Comisario principal con un respectivo suplente.

c).- Conocer y pronunciarse sobre el balance, la cuenta de pérdidas y
ganancias, los informes que presenten los administradores y el Comisario
referentes a los negocios sociales y adoptar sobre dichos informes las

resoluciones correspondientes.
d).- Resolver acerca de la distribucién de utilidades.

e).- En caso de que se decidiera que los cargos de los administradores sean

remunerados, fijar su remuneracion.

f).- Acordar el aumento o disminucion del capital, la fusion, transformacion,
escision, cambio de denominacién o de domicilio, disolucidon voluntaria y en

general cualquier modificacion al Estatuto Social.

g).- Resolver sobre la emision de obligaciones, partes beneficiarias y

acciones preferidas.
h).- Resolver sobre la Constitucion y destino de reservas especiales.
i).- Autorizar al Gerente General para que otorgue Poderes Generales.

j)-- Resolver y de ser el caso autorizar al Presidente y Gerente General, la

compra, enajenacion, venta, hipoteca o cualquier limitacion de dominio sobre

(]

los bienes inmuebles de la compaiiia.



k).- En caso de liquidacion, designar a los liquidadores.

1).- Las demas atribuciones que por Ley le corresponden y que nos han sido

atribuidas a ningun otro organismo o funcionario de la compaiiia.

ARTICULO DECIMO QUINTO.- CLASES DE JUNTAS GENERALES.- Las
Juntas Generales de Accionistas son Ordinarias, Extraordinarias vy
Universales. Las Ordinarias se reuniran dentro de los tres meses posteriores
a la finalizacion el ejercicio economico y las extraordinarias en cualquier

tiempo.

ARTICULO DECIMO SEXTO.- CONVOCATORIAS.- Las Convocatorias a
Juntas Generales de Accionistas, sean Ordinarias o Extraordinarias, seran
realizadas por el Presidente y/o el Gerente General, mediante publicacion por
la prensa en uno de los periédicos de amplia circulacion en el domicilio
principal de la compafiia, publicacion que se realizara con ocho dias de
anticipacion, por lo menos, al fijado para la reunién; en dicho plazo, no se
tomara encuentra ni el dia de la publicacion ni el dia de la celebracién de la
Junta. En la convocatoria se indicara claramente los asuntos que se van a
conocer y resolver en la Junta General, quedando prohibida la utilizacion de
términos ambiguos o de remisiones a la Ley; el conocimiento de asuntos no
puntualizados especificamente la convocatoria, acarreara la nulidad de la
resolucion que sobre ellos se adopte. EI Comisario sera especial e
individualmente convocado. La convocatoria contendra, ademas, los
requisitos determinados en el Reglamento expedido por la Superintendencia
de Compaiiias. El o los accionistas que presente por al menos veinte y cinco
por ciento del capital suscrito, podran pedir, por escrito, en cualquier tiempo,
al presidente y/o Gerente General, la convocatoria a una Junta General, para
tratar los asuntos que indique en su peticion; si dentro de quince dias los
administradores no realizan la convocatoria, el o los peticionarios podran

recurrir al Superintendente de companias para que la realice.



CAPITULO CUARTO.- DISPOSICIONES GENERALES.

ARTICULO TRIGESIMO QUINTO.- DISOLUCION Y LIQUIDACION.- La
compaiia se disolvera y entrara en proceso de liquidacion por las causas
establecidas por la Ley, o por resolucion de la Junta General de Accionistas, y
en este caso, la misma junta designara los liquidadores. El proceso de
liquidacion se llevara acabo de acuerdo a las normas legales vy

reglamentarias.

ARTICULO TRIGESIMO SEXTO.- INTERPRETACION.- Corresponde a la
Junta General de Accionistas, en caso de deuda o de vacios estatutarios,

interpretar en forma obligatoria este estatuto.

ARTICULO TRIGESIMO SEPTIMO.- NORMAS SUPLETORIAS.- En todo
aquello que no estuviere expresamente previsto en este estatuto, se estara a
lo dispuesto en la ley de compafias y sus eventuales reformas, las mismas
que se entenderan incorporadas a este instrumento. Supletoriamente, y si las
normas estatutarias, reglamentarias o de la ley de compafias no fueran
suficientes, se aplicaran las disposiciones del codigo civil y del cédigo de

comercio y de las demas Leyes, con sus eventuales reformas.

1.5. MISION

Construir carrocerias de 6ptima calidad, que satisfagan las expectativas de
los clientes, cumpliendo estrictamente politicas y normativas, potenciando
nuestro talento humano, generando una justa rentabilidad a los accionistas y

cuidando el medio ambiente.

1.6. VISION

VARMA S.A. en el 2020 sera la empresa lider en diseno y fabricacion de

carrocerias para el transporte de pasajeros utilizando nuevas tecnologias que

permitan una produccion dinamica con responsabilidad social.



1.7. POLITICA DE CALIDAD

Estamos comprometidos con el desarrollo y fabricacion de carrocerias para el
transporte seguro de personas, para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes asegurando nuestros procesos con calidad, y el mejoramiento

continuo de nuestro talento humano.

1.8. PRINCIPIOS Y VALORES

1. Lealtad: Compromiso de fidelidad honestidad y respeto manejada en todos

los entornos de la organizacion.

2. Responsabilidad: La habilidad de responder a situaciones que requieren

de seriedad, de precision y de efectividad.

3. Etica: Conducta y actitudes que ayuden al buen vivir, generando equidad
en el entorno laboral desempefado. La verdad sera dicha bajo cualquier

circunstancia.

4. Pasiéon: Hacemos nuestro trabajo con entusiasmo y disfrutamos de
nuestras actividades diarias, viendo cada dia como una oportunidad para

empezar con fuerza nuestro servicio al cliente interno y externo.

5. Empatia: La habilidad de entendernos y concentrarnos a otros nos
permitira llegar acuerdos y responder adecuadamente a sus necesidades

formando asi equipos de trabajo efectivo



1.10. ESTRUCTURA ORGANICA DE LA EMPRESA

1.10.1. MANDOS Y JERARQUIAS

Tabla No. 1 (Mandos y Jerarquias)

CARGO CANTIDAD
Presidente 1 1
Gerente General 1 1
Gerente 1 1
Comercial
ADMINISTRATIVA Gerente 1 1
Administrativo y
Financiero
Jefe de 1 1
Adquisiciones
Jefe de Talento 1 1
Humano
Gerente de 1 1
Produccion
PRODUCCION Inspector de 1 1
Calidad
Supervisores 4 4
Obrero 81 81

Fuente: Documentaciéon VARMA S.A.
Fecha: Marzo 2013

Elaborado: Marco Santos



1.10.2. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

PRESIDENTE
GERENTE GENERAL
______ ASESOR LEGAL
ASISTENTE DE GERENCIA
CONTABLE
GERENTE COMERCIAL GERENTE ADMINISTRATIVO Y
(MARKETING) TG INSPECTOR DE CALIDAD GERENTE DE PRODUCCION
]
I I
|S\E/§\1|$ :IRIID(;ES MANTENIMIENTO
JEFE DE JEFE DE TALENTO
ADQUISICIONES HUMANO

SUPERVISOR A SUPERVISOR B SUPERVISOR C SUPERVISOR D

{- Fibra de Vidrio ’_‘
Estructura Acabados

- Vestidura

Chofer




1.11. ESTRUCTURA FUNCIONAL DE LA EMPRESA

ASISTENTE DE GERENCIA

PRESIDENTE
Sr. Luis Vargas

GERENTE GENERAL
Sr. Santiago Vargas

CONTABLE
Ing. Adriana Morejon

ASESOR LEGAL

GERENTE COMERCIAL
(MARKETING)
Ps. Ind. Juan Pablo Vargas

JEFE DE ADQUISICIONES
Ing. Carina Velastegui

Chofer

GERENTE ADMINISTRATIVO Y
FINANCIERO
Dra. Alexandra Rosales

INSPECTOR DE CALIDAD
Ing. Lorena Mayorga

JEFE DE TALENTO HUMANO
Ps. Ind. Verdnica Mayorga

GERENTE DE PRODUCCION
Ing. Edwin Morején

l
GESTION DE
INVENTARIOS

MANTENIMIENTO

SUPERVISOR C

SUPERVISOR D

SUPERVISOR A SUPERVISOR B Sr. Neris
Sr. Santiago Vela Sr. David Aldaz Sr. Rolando Nufiez ) .
Zambonino
- Fibra de Vidrio Acabados Pintura
|__Estructura - Vestidura



CAPITULOIII

1. ANALISIS SITUACIONAL

2.1. ANALISIS EXTERNO (PEST) - MACROAMBIENTE

El analisis PEST es la identificacion de los factores del entorno general que
van a afectar a las empresas. Este término proviene de las siglas inglesas
para "Politico, Econémico, Social y Tecnolégico", Se trata de una herramienta
estratégica util para comprender los ciclos de un mercado, la posicién de una

empresa, o la direccion operativa.

2.1.1. ANALISIS POLITICO

El entorno politico se deslumbra con un escenario inestable debido a la
aprobacion de leyes por parte de la Asamblea Nacional que generan mas

impuestos e incertidumbre por todos los sectores productivos del pais.

Hay que senalar que este afio sera netamente de campafia electoral y de
cierta forma los recursos y ambiente politico se dirigira en este sentido, los
ofrecimientos y medidas populistas de la actualidad pueden de una u otra

manera afectar al sector productivo.

Sin negar las empresas carroceras y los transportistas del pais han tenido
apoyo gubernamental, dandoles facilidades para la compra de nuevas
unidades como la construccién y remodelacién de las vias del pais. Dentro del

analisis politico se tiene varios aspectos a tomar en cuenta como son:
Clima general del entorno:

e Plan Renova (Chatarrizacién): El Gobierno Nacional a través de esta politica

de estado busca la renovacion de todas las unidades de transporte que



hayan cumplido su vida util. representando esta una oportunidad comercial

para las empresas carroceras del pais.

En primera instancia el Plan REN-OVA tenia vigencia hasta finales del 2010,
debido a la acogida el gobierno decidi6 extender este plan por 3 afios mas,
con proyecciones de chatarrizar al menos 3878 carros viejos entre ellos
automotores del transporte publico (taxis, expresos escolares, buses y

transporte pesado), con una inversién de 17 millones solo en subsidios.

Lo que representa esta una oportunidad comercial para las empresas
carroceras del pais quienes pueden ser beneficiarias por la ampliacion de

esta politica adoptada por el estado.

e Viabilidad: Durante el ultimo periodo gubernamental se apuesto especial
atencion a la apertura y mantenimiento de vias de acceso, conectando a las
distintas provincias, ciudades, cantones del pais. La cual indirectamente
beneficia a la industria carrocera a través del estimulo dado a las empresas

de transporte.

2.1.2. ANALISIS ECONOMICO

El entorno econémico que rodea las empresas en el pais no se muestra de
lo mas favorable a pesar de estar en vigencia el Cédigo de la Produccion

que estimula las inversiones y creacion de nuevas empresas.

Uno de los temas que mas preocupa es que las empresas consideran el
entorno cada vez menos atractivo para la inversion, a esto se suma que el
mencionado Codigo de la Produccion no ha tenido el impacto esperado o
ningun impacto para practicamente el 70% de los negocios en el pais y se
prevé que en consecuencia el clima de inversiones se deteriorara aun mas

en el presente afno.



El pais implementd el impuesto a la salida de divisas inicialmente en el 1%,
luego se increment6 al 2% y en la actualidad se encuentra en el 5%, esto ha
perjudicado a las empresas ecuatorianas en sus relaciones comerciales con
el exterior puesto que trabajan con cartas de crédito con los Bancos locales

gue manejan sus corresponsales en el exterior.

Pero sin duda en los ultimos dos siglos la industria carrocera ha jugado un
papel preponderante en el crecimiento econdmico de la nacién y ha sido por
tanto una de las principal industrias en la que se han destinado politicas
estatales que la fortalezcan. La conformacion de un sector industrial local
sélido debe contemplar los desafios en el cual se desarrolla la actividad
econdémica de manera de suprimir los obstaculos y hacer viable la insercién

de la economia regional en el mundo.

A nivel local el sector industrial, fundamentalmente la rama metalmecanica,
se ha planteado como el eje principal del sector para el desarrollo local y
regional. Desde el ingreso de carrocerias metalicas ensambladas en el
Ecuador en el afio de 1960, la demanda ha sido determinante. El sector
nacional carrocero hasta ese momento se dedicaba a la construccion de
carrocerias de madera en chasis para camiones pequenos. Sin embargo, a
mediados de los 70 se inicia localmente la construccion artesanal de
carrocerias metalicas cuyo origen fue en la ciudad de Ambato. No existia un
departamento de RRHH vy los operarios eran artesanos que habian
aprendido por generaciones el oficio. Es el inicio de la metalmecanica y de la
maquinaria basica, los operarios comienzan a conocer las labores

industriales.

La situacion actual de las carrocerias en el Ecuador, es importante para el
desarrollo econémico de la provincia de Tungurahua, existiendo 66
carrocerias a nivel nacional calificadas para la produccién de carrocerias,
concentrandose 31 de ellas en la ciudad de Ambato, teniendo un mayor

crecimiento econdmico en la Industria Metalmecanica, generando grandes

fuentes de trabajo.



Los sistemas de gestion son la herramienta de cambio y de mejora continua
en los procesos de recursos humanos. El factor humano se ha convertido en
el mayor recurso de una organizacion. Localmente el gobierno regulariza y
se vuelve mas exigente en el cumplimiento de la legislacion laboral. Se
vuelve indispensable el uso del plan de carreras para la profesionalizacién y

la motivacion de sus colaboradores.

El aporte de las empresas carroceras a nivel nacional y local, han sido una
fuerte vinculacién entre el talento humano y las empresas. Teniendo en
cuenta que hoy en dia el individuo busca el desarrollo personal a través de la
generacion de conocimientos soélidos, siendo competitivo en el entorno en el

cual se desenvuelve.

Por ello, la creacion y el fortalecimiento de sectores con empresas medianas
y pequefias qué interactian de manera interdependiente, asi como los
procesos de innovacion que se dan en los mismos, constituyen pilares
fundamentales para la conformacién de sistemas productivos competitivos
que puedan adaptarse de una mejor manera al contexto econdémico

globalizado y dinamico que estos tiempos plantean.

2.1.3. ANALISIS SOCIAL

Dentro de los factores sociales se analizara desempleo, el empleo que existe
en la actualidad, de la misma forma se analizara la canasta basica vital que

en la actualidad rige en el pais.

Tasa de desempleo, ocupacién plena y subempleo

Se puede determinar que el nivel de desempleo va disminuyendo logrando
hasta diciembre del 2011 llegar a una tasa del 5,06%, la ocupacion plena
hasta diciembre del 2011 llego a una tasa 50,08 va en aumento siendo un
factor clave para la economia del pais puesto que las personas tienen una
fuente de ingreso continua lo que mejora el nivel de consumo y por ultimo la

tasa de subempleo hasta diciembre del 2011 tuvo un decrecimiento a



44,04% por razén de que pasaron a ocupar parte de las personas con

ocupacion plena.

Tabla No. 2 (Desempleo, Ocupacion Plena y Subempleo)

TASA DESEMPLEO, OCUPACION PLENA Y SUBEMPLEO
FECHA | DESEMPLEO | OCUPACION PLENA | SUB EMPLEO
dec 2010 6,13 45,85 46,86
mar-11 7,06 41,4 49,74
jun-11 6,36 45,86 46,46
sep-11 5,55 48,07 45,46
dec 2011 5,06 50,08 44,04
mar-12 4,91 50,23 43,55
jun-12 5,2 50,11 42,68
sep-12 4,63 51,48 41,88
dec 2012 5 52,3 39,62
Fuente: INEC

Fecha: Marzo 2013

Elaborado: Marco Santos

Grafico No. 1 (Desempleo, Ocupacién Plena y Subempleo)
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Han existido avances significativos en este sentido, pues se ha incorporado
personas al sector productivo como aquellas que cuentan con cierta
discapacidad a las empresas, se ha venido trabajando en la implementacion
del salario de la dignidad y se ha incrementado el salario minimo vital en

cada afno aunque sin llegar a los niveles 6ptimos.

Muy de moda esta la responsabilidad social que las empresas han
implementado como una retribucion a la confianza que ha tenido sus
clientes, en la actualidad las empresas instauran la misma dentro de su

planificacion anual.

Canasta basica vital.

La canasta basica vital es un conjunto de 73 articulos, en menor cantidad y
calidad que la canasta basica y se la llama vital porque senala el limite de
supervivencia de una familia. Esta canasta subié de $422,50 en marzo 2012

a $436,27 a febrero del 2013, como lo podemos ver en la tabla y grafica

siguiente.
Tabla No. 3 (Canasta Basica Vital)

Canasta Basica Vital
Fecha vital
mar-12 $ 422,50
abr-12 | ¢ 424,77
may-12 $ 423,35
jun-12 | $ 426,42
jul-12 $ 424,40
ago-12 $ 426,46
sep-12 $ 432,71
oct-12 $ 434,70
nov-12 $ 434,04
dic-12 $ 431,32
ene-13 $ 435,47
feb-13 $ 436,27

Fuente: INEC

Fecha: Marzo 2013

Elaborado: Marco Santos



Grafico No. 2 (Canasta Basica Vital)
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2.1.4. ANALISIS TECNOLOGICO

En el mundo actual y del futuro, el factor tecnolégico es la fuente principal en
el desarrollo de los paises del mundo, es por eso que aquellos paises
denominados paises desarrollados, invierten millones en desarrollo e

investigacién de nueva tecnologia para todas las areas e industrias.

Durante las ultimos 2 décadas el mundo entero ha sido testigo de una
impresionante revolucion tecnoldgica en varios campos (automotriz, textil,

telecomunicaciones, agricola, etc.)

La revolucion tecnologica de estas 2 décadas se origina en el desarrollo de
la electronica y de la masificacion de su utilizaciéon, que ha influenciado
directamente a varias industrias, y por consiguiente a formado parte en la

vida de las personas.

En el mundo empresarial, éstos continuos y rapidos cambios tecnologicos
tienen completa relacién con la velocidad a la que circula la informacion
interna y externa en las organizaciones, y con el modo en que la utilizan para
ajustar sus estrategias. Sin embargo las herramientas originadas en esta

revoluciéon tecnolégica han podido utilizarse en forma diferenciada en los



diversos paises, es decir, que en la actualidad existen economias que se
mantienen siempre la vanguardia tecnoldgica internacional; otras en cambio,
lo hacen en un grado mucho menor o brindando sus beneficios solamente a
escasos segmentos de la poblacion. Otros sectores, aunque cuentan con las

herramientas tecnolégicas, no saben utilizarlas al en su gran porcentaje.

El desarrollo tecnolégico en el Ecuador, en la ultima década y a la mitad de
la segunda no ha sido significativo, debido al bajo nivel de apoyo y creacién
de politicas de inversion en investigacion y desarrollo, que el gobierno
brindaba a los sectores e industrias. A la vez los empresarios de empresas
especialmente familiares no tienen una cultura de inversién en innovacion,
porque existe incertidumbre en el retorno; en muchos casos los industriales
prefieren tener una tecnologia “llave en mano”, es decir, comprar una
maquinaria para resolver un problema determinado, con la que tienen la
seguridad de obtener buenos resultados, de la misma manera se observaba
que el Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia era inmaduro e ineficaz.
También se debe decir que al hablar de tecnologia, muchos piensan en
computadoras y tecnologia de punta, pero eso no lo es todo, necesitamos
empezar a competir en aspectos que estamos muy lejos de poder desarrollar
(tecnologia propia), la tecnologia es la aplicacién del conocimiento y

perfeccionarlo hasta ponerlo en la industria.

La importancia de la tecnologia es resultado de los mas grandes desafios de
la globalizacion mundial, deja clara la necesidad de impulsar acciones de
innovacion tecnologica en el pais, por la fuerte inversion que la misma
representa, falta mucho camino por recorrer, y las estadisticas asi lo
demuestran; lo esencial es dar continuidad al proceso de desarrollo e ir
creciendo sin retrasarnos a nuestros paises vecinos y en general a los

paises mas avanzados



2.1. ANALISIS EXTERNO (CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE MICHAEL
PORTER) - MICROAMBIENTE
Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier
industria. Fue desarrollado por Michael Porter en 1979 y, segun éste, la
rivalidad entre los competidores es el resultado de la combinacién de cinco
fuerzas o elementos. (Mercado, Cliente, Competencia, Proveedores vy
Productos Sustitutivos), en la elaboracién del microambiente utilizaremos el

analisis PORTER para desarrollarlo.

Figura No. 2 (Cinco Fuerzas Competitivas de Porter)
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2.2.1. INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD COMPETITIVA

Esta fuerza es la mas poderosa de entre las cinco fuerzas. Las estrategias
que sigue una empresa soélo tendran éxito en la medida que ofrezca una
ventaja competitiva, en comparacion con las estrategias que siguen las

empresas rivales.

La intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes origina una
lucha por lograr el posicionamiento en el mercado, en donde se utilizan

estrategias como disminucion de precios, batallas publicitarias e



introduccién de nuevos productos.

El grado de rivalidad aumenta conforme aumenta la cantidad de
competidores, cuando los consumidores pueden cambiar de marca a otra

con facilidad, cuando los costos fijos son muy altos.

Esta fuerza representa para Carrocerias VARMA S.A. una amenaza de alto
impacto sino se cuenta con estrategias que permitan mantener una ventaja

competitiva y asi enfrentar a la competencia.

2.2.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O CLIENTES

La industria metalmecanica en el pais, durante toda su trayectoria ha
tratado de brindar un servicio y producto con los mas altos estandares de
calidad cumpliendo especificamente con los requerimientos del cliente. En
este punto los compradores siempre buscaran una baja en los precios, una
excelente calidad en los productos y servicios, servicios adicionales,
haciendo de esta forma que estalle la competencia entre las empresas del

sector por satisfacer estas necesidades.

Es asi que se ve necesaria la realizacion de un perfil de consumidor, que
ayude a las empresas metalmecanicas a satisfacer de una mejor manera

las necesidades de los clientes.

Tabla No. 4 (Perfil del Consumidor)

PERFIL DEL CONSUMIDOR
Propietarios de buses pertenecientes a cooperativas

¢QUIEN ES? de transporte.
.DONDE ESTA? | Estan afiliados a las cooperativas de transporte.
¢QUE QUIERE? | Producto de alta calidad, bajo costos y durable.
¢COMO LO Que el producto se entregue a tiempo.
QUIERE?

¢QUE PIENSA? | En recuperar la inversion realizada.

Fuente: Documentacion Varma S.A.

Elaborado: Marco Santos



Con el perfil del consumidor desarrollado las empresas metalmecanicas
podran disefiar nuevas estrategias comunicacionales: incrementando sus
ventas, la produccion, etc., alcanzando satisfacer las necesidades de los
clientes potenciales y consiguiendo fortalecer el posicionamiento de la

empresa en la mente del cliente.

En el caso de Carrocerias VARMA S.A., los compradores estan muy bien
organizados en Compafiias, Cooperativas, Gremios del Transporte, por lo
que esta fuerza constituye una oportunidad de medio impacto para la

empresa, por el incremento en el volumen de venta.

2.2.3. AMENAZA DE NUEVAS EMPRESAS PARTICIPANTES EN EL MERCADO
(NUEVOS COMPETIDORES)
En términos generales, el Sector Metalmecanico esta conformado por una
gran diversidad de industrias. Abarca desde la fabricacion de elementos
menores (repuestos, piezas de metal) hasta la fabricacién de grandes
estructuras 0 maquinas, equipos e instrumentos que implican tecnologia

sofisticada.

La intensidad de la competencia de las empresas aumenta siempre que
exista la posibilidad de que las empresas nuevas entren en la industria sin
dificultad.

En el sector carrocero existe un numero de competidores potenciales, que
se enfrentan con barreras de: diferenciacion del producto, costos
cambiantes en materia prima, acceso a las canales de distribucion y
tramites largos con entidades de control, como por ejemplo: Camara de
Comercio, Junta Nacional de Defensa del Artesano, Agencia Nacional de

Transito, entre otras.

En esta fuerza otro factor importante es el capital que se necesita para
instalar este tipo de empresas, ya que la infraestructura y la tecnologia que
deberian disponer los nuevos competidores se obliga a ser igual o superior

a las de la competencia, con el propodsito de diferenciarse en calidad y



servicio; situacion que requiere de una gran inversion para comenzar este

tipo de actividades en el sector carrocero.

Es necesario ademas definir las estrategias principales dentro del analisis
de Competitividad del Sector para cada uno de los ambitos de negocios

identificados, en base a herramientas de analisis como lo es el FODA

Con ello se pretende identificar los determinantes de la competitividad del
sector, tanto desde el punto de vista microecondmico, como desde el de la
provincia en su conjunto.

Si bien se acepta que la ventaja competitiva se genera a nivel de la
empresa y de industrias especificas, también se ha generado un alto nivel
de consenso sobre el hecho de que el complejo de politicas publicas y de
relaciones entre las empresas e instituciones que rodean a cada industria

conforma el ambiente competitivo.

Publicidad de la competencia.

Es importante resaltar que las empresas carroceras que compiten con
VARMA S.A., han estado utilizando estrategias publicitarias que les ha
permitido darse a conocer y llegar posicionarse en la mente de los clientes,
lo cual les ha beneficiado ya que se han encontrado en constante dialogo
con los transportistas del pais, de esta manera dandoles una ventaja muy
importante sobre VARMA S.A. que en los ultimos afos se ha descuidado

en este aspecto.

Figura No. 3 (Publicidad Competencia)
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FODA de la Competencia.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experiencia en el mercado.

Clientes insatisfechos

Certificaciones de calidad.

Convenios con Cooperativas
De Transporte Interprovincial.

Falta de innovacion en
acabados de la carroceria

Mano de obra limitada

Marca reconocida a nivel
nacional

Falta de publicidad.

Productos seguros y confiable
(estructura)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Convenio con nuevas
cooperativas de transporte
interprovincial

Importacion de unidades con
cero aranceles

Competencia (Innovacién)

Abrir nuevos mercados
nacionales e internacionales.

Nuevos reglamentos de
construccion de carrocerias

Nueva ley de transporte
(cambio de Unidades)

Impuestos para la importacion
de materia prima

Tecnologia de punta

Incremento de la produccién

Analisis

Con este analisis FODA de las empresas carroceras de la competencia de

VARMA S A,

podemos analizar de forma clara y precisa, cuales son

las mayores fortalezas que poseen estas organizaciones a la vez de

identificar sus debilidades, teniendo una visibn mas amplia de como se

esta manejando el sector carrocero en el pais para de esta forma poder

realizar estrategias en beneficio de la organizacién, incrementando

nuestras fortalezas aprovechando nuestras oportunidades y a la vez

disminuyendo las debilidades que poseemos en la actualidad



2.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de los proveedores se puede definir en funcion del numero de

proveedores, existencia de productos sustitutos, alta diversificacion entre

los productos de los proveedores y costos.

Los proveedores de materia prima de la empresa VARMA S.A. son de

varios ciudades del pais y algunos de ellos son de otros paises, como

Colombia, Japén y China, los mismos que proveen del material necesario

para la fabricacién del producto que la empresa ofrece que son carrocerias,

furgones, plataformas etc. Siguiendo algunos proveedores de la empresa

los siguientes:

Tabla No. 5 (Proveedores Varma S.A.)

PROVEEDORES

No

NOMBRE

INSUMO

UBICACION

PAVISA

Faros.

Claraboyas.

Limpiaparabrisas.

Varios mas, etc.

Ambato

TECNIFRAS

Tapas posteriores y laterales.

Puyo

Galo Vasquez
Andrade

Caucho 058.

Esponja IC 100.

Caucho panoramico.

Tiras tubulares.

Caucho nervio.

Quito

FERRETOL

Bisagras, tornillos.

Fibras de pulir.

Brocas, discos de corte.

vidrios blancos y negros,
brujitas.

Varios mas, etc.

Ambato

INDURA

Co2.

Alambre mic.

Electrodos.

Ambato

PINTURAS
VERDESOTO

Pinturas varios colores PPG.

Pinturas varios colores delltron.

Thifer, lijas, guaype, brochas.

Ambato

Resina.

Estireno.

QUIMICOS P.G.R.

Fibra de Vidrio.

Tintes varios colores.

Ambato




8 MUNDY HOME | -Radios. Quito
Parlantes.
Duratriplex 15mm.

Triplex 5.2mm.

9 EDIMCA Triplex 12mm. Ambato
Triplex 3mm.
10 AMBATOL Tuberias varias medidas. Ambato

Planchas varias medidas.

Fuente: Documentacién Varma S.A.

Elaborado: Marco Santos

La empresa tiene buena relacion con sus proveedores, dandole una
excelente ventaja al momento de negociar tanto en precios, cantidad de
material requerido, tiempo de entrega, manteniendo con ellos una relacion

de cordialidad que ha perdurado por varios afios.

VARMA S.A. en la actualidad no depende de un solo proveedor, ya que
trabaja con un grupo variado de proveedores que estan en capacidad de
brindar altos estandares de calidad de sus productos, precios competitivos
y cumplimiento de politicas de entrega a tiempo, por lo que esta fuerza
representa una oportunidad de alto impacto ya que la empresa es quien

establece las formas de negociacion.

2.2.5. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

El producto que VARMA S.A. ofrece en el mercado son carrocerias, las
cuales al construirlas en conjunto con un chasis forman un bus el cual

ofrecen comodidad, seguridad, etc., a sus respectivos usuarios.

El producto fisicamente es dificil de sustituir por todo sus procesos de
produccion que este contiene, pero conociendo como se maneja el
mercado competitivo en la actualidad se ha pretendido sustituir el servicio

que estos brindan.

Los productos sustitutos que se le pueden considerar de aquellos que se

realizan en la empresa son busetas que ofrecen transporte ejecutivo puerta

a puerta de ciudades.



2.2. ANALISIS INTERNO

2.2.1. RECURSOS TANGIBLES E INTANGIBLES DE VARMA S.A.

Tabla No. 6 (Recursos Tangibles e Intangibles de VARMA S.A.)

ESTE RECURSO ES
ESENCIAL PARA LA
ORGANIZACION. SI O

DE QUE MANERA ES
IMPORTANTE PARA LA
ORGANIZACION

COMO MEJORARIA LA
ORGANIZACION

Recursos Tangibles

Es importante ya que con la
adecuada infraestructura que
posee VARMA S.A,, tanto
administrativa como la de la
planta de produccién facilita la
elaboracidn del producto.

Mejorando la sefialética
de la planta de
produccidn, (ley-out)
hacer mejoramiento de
la distribucion de las
secciones.

Facilita las actividades que se
realizan diariamente en todos
los departamentos de la
empresa. Obteniendo una
mejor distribucion de la
documentacion, facilitando el
acceso a los mismos

Mayor organizacion, que
permita una mejor
distribucién de los

materiales permitiendo
ahorrar tiempo y
desgaste fisico.

Facilita la compra de materiales
necesarios para la produccion,

el pago de los servicios bdsicos,
transacciones bancarias, etc.

Coordinacion de
tiempos de salida que
reduzca retrasos.

Los procesos son realizados

de forma rdpida y permite

tener buena calidad en los
acabados.

Dar mantenimiento
preventivo, para evitar
algun desperfecto.

Re

cursos Intangibles

RECURSOS
NO
Infraestructura Sl
Mobiliaria Sl
Vehiculo Sl
Maquinaria Sl

Talento
Sl

Humano.

Este recurso es el mas
importante para la empresa,
puesto que con su capacidady
experiencia (how how) permite
administrar eficientemente los

Crear programas de
capacitacién que
permitan reforzar los
conocimientos de los
empleados para que




demas recursos.

sean mas productivos

Permite que se almacene la

Actualizando el software
de la empresa con el fin

Software S| cada uno de los departamentos

informacidn mas importante de
de tener un mayor

. control de la
y gque se mantenga dicha

informacidn segura. de VARMA S.A.

Fuente: VARMA S A.
Fecha: Marzo 2013

Elaborado: Marco Santos

2.2.2. CAPACIDAD DIRECTIVA

El nivel directivo de la empresa Carrocera VARMA S.A., esta con formado
como principal promotor el Sr. Luis Alfonso Vargas Mayorga, quien fundo la
empresa en el afno de 1964, consiguiendo asi con esfuerzo, dedicacién e
innovacion que VARMA S.A. sea una de las empresas carroceras mas
reconocidas a nivel nacional manteniéndose en el mercado del transporte

por mas de 45 afnos

Investigacion

A través de una adecuada investigacién, nos permitira conseguir la
creacion de un plan estratégico para VARMA S.A., de esta manera ayudara
al desarrollo en si del negocio, mediante una adecuada planeacion,
organizacién, comunicacién, control, etc., de, los departamentos que
conforman la empresa, cubriendo asi las necesidades externas (mercado),
acorde con una buena productividad interna (calidad del producto, del

personal y del manejo de la organizacion),

Es importante que dentro de la empresa se Incorporen continuas
investigaciones de mercado y de la competencia (benchmarking), las

cuales permitan que se recabe informacién exacta y relevante,

informacién confidencial




b)

consiguiendo realizar una adecuada toma de decisiones logrando la

satisfaccion tanto internamente como externamente.

Planificacion

A través de una buena planificacion podremos detallar correctamente los
objetivos y estrategias que se crearan con sus respectivos plan de accion
para cada una de estas a la vez de establecer un cronograma del tiempo
en el que conllevara la aplicacidon, etc., siendo asi una herramienta de
gestion que permitira y facilitara la consecucién de lo plasmado teniendo un

orden secuencial.

VARMA S.A., al momento no cuenta con un plan estratégico, que le permita
ver desde el exterior, las pasibilidades que tiene de desenvolverse en esas
circunstancias en el medio interior y a partir de esta base proyectarse hacia
el futuro, implementando estrategias las cuales se podran evaluar y

controlar de acuerdo a los requerimientos de la organizacion.

En la actualidad, la empresa no posee una adecuada planificacién en
ninguno de sus departamentos que oriente y sirva de guia a cada uno de
los colaboradores de la misma, ya que en la actualidad todos trabajan
Uunicamente para satisfacer sus propios intereses (sueldo), mas no por

conseguir el cumplimiento de los objetivos de la organizacién.

Organizacion

VARMA S.A., posee un organigrama estructural el cual permite identificar
los niveles jerarquicos existentes, sus contactos mas frecuentes, las lineas
de mando, asi como también posee con un organigrama funcional que
indica de forma clara cuales son las principales funciones que cada uno de

los puestos debe realizar.



d) Administracién
Al ser una empresa familiar los altos mandos de VARMA S.A., son quienes
toman una serie de decisiones en algunos casos sin tomar en cuenta al
personal que se encuentra involucrado, puesto que no les brindan
oportunidades para participar en el proceso de decision por distintas

razones.

Siendo este uno de los principales problemas que la organizacion posee ya
que la empresa se encuentra distribuida por departamentos
(Comercializacion, Talento Humano, Financiero, Producciéon) y en los
cuales existen los responsables, quienes son los entes principales para la
toma de nuevas decisiones por razén de que estan mas actualizados de las

ocurrencias en cada uno de sus departamentos de trabajo.

e) Clima Organizacional.
En la empresa VARMA S.A., se vive un ambiente laboral un poco
desfavorable para los intereses de la organizacion, debido a un sinnumero

de razanos como:

e Falta de comunicacién
e Decreciente produccion
¢ Limitada motivacion

e Escasa capacitacién

e Bajos salarios

e Entre otros.

Por lo que es evidente que en la actualidad el ambiente de trabajo no es el
apropiado, dandonos como principal consecuencia que el personal no
trabaje a su maxima capacidad, perdiendo el interés por cumplir con un
trabajo de calidad originando re-procesos, que se traducen en pérdidas de

recursos economicos, tiempo y humanos para la empresa.



f) Imagen Corporativa
Carrocerias VARMA S.A., es una empresa que desde su creacion ha
poseido una imagen corporativa solida y atractiva al publico en general,
llegando a ser la empresa mas productiva de la industria carrocera del pais,
siendo asi una empresa reconocida en el ambito local, nacional e

internacional.

En los ultimos afios la imagen corporativa de la empresa a disminuido
considerablemente debido a la falta de comunicacién de la empresa con
sus potenciales clientes y de igual manera a la difamacion de las otras
empresas carroceras del sector, originado una notable disminucién en el

interés de los consumidores hacia los productos de la empresa.

g) Direccién
En carrocerias VARMA S.A., se maneja un liderazgo autocratico puesto
que el lider es quien toma siempre las decisiones, en ocasiones sin hacer
un consensd a los miembros de su equipo, son los encargados de
mantener una comunicacion con el personal que se encuentre ha cargo,

puesto que son quienes delegan las funciones, responsabilidades y tareas.

h) Control
La gerencia mantiene un control diario de las actividades que se realizan
dentro del departamento de produccidén, mediante una breve reunidén en
las primeras horas de la mafiana en la cual asiste el Gerente General,
Gerente Comercial, Jefe del Departamento Técnico, Inspector de Control
de Calidad, esta actividad se realiza principalmente para garantizar y

asegurar que cumplan con las normas establecidas anteriormente.

Con el recurso humano se tiene un control de asistencia, en el cual se
registra la hora de ingreso y hora de salida, mediante la utilizacion de un
reloj digital supervisado diariamente por el Gerente General, garantizando
la conformidad tanto del empleador como del empleado.



2.2.3. CAPACIDAD TALENTO HUMANO

a)

Personal

Carroceria “VARMA S.A” cuenta con 12 personas en el area
administrativa, de las cuales 4 personas conforman el area técnica
productiva a la vez 81 personas que conforman el personal operativo,

quienes garantizan la calidad del producto.

PERSONAL ADMINISTRATIVO

Tabla No. 7 (Personal Administrativo VARMA S.A.)

ADMINISTRACION

CARGO

Mayorga Toro Verdnica Alexandra

Jefe de Talento Humanos

Morejon Minguano Adriana Elizabeth

Asistente de Gerencia

Ortis Reinoso Paulina Elizabeth

Doctora

Quispe Punina Lizbeth Carolina

Auxiliar Contable

Rosales Medina Alicia Alexandra

Contadora General

Vargas Salaman Juan Pablo

Gerente de Marketing

N (O (s WIN =

Vargas Salaman Luis Santiago

Gerente General

8 | Velastegui Espin Karina Magally

Jefe de Adquisiciones

Fuente: Documentacion VARMA S.A.

Elaborado: Marco Santos

AREA TECNICA PRODUCTIVA

Tabla No. 8 (Personal Técnica Productiva de VARMA S.A.)

PRODUCCION

CARGO

Alvarez Arroyo Santiago Francisco

Coordinador de la Produccién

Morejon Sanchez Edwin Javier

Gerente de Produccion

Taday Calero Ana Lorena

Inspectora de Calidad

H(WIN|=

Vargas Salaman Pedro José

Supervisor de Produccién

Fuente: Documentacion VARMA S.A.

Elaborado: Marco Santos



Tabla No. 9 (Personal de Producciéon de VARMA S.A.)

PRODUCCION

PRODUCCION AREA
1 | Caiza Angel Estructura
2 | Choto Luis Estructura
3 | Erreyes Efren Estructura
4 | Espinoza Alfredo Estructura
5 | Guaman Abdon Estructura
6 |lbarra Hugo Estructura
7 | Machado Richard Estructura
8 | Medina Andres Estructura
9 | Muso Carlos Estructura
10 | Nuiez Roberto Estructura
11 | Nuiez Rodolfo Estructura
12 | Pazmifio Marco Estructura
13 | Puma Francisco Estructura
14 | Rodriguez Daniel Estructura
15 | Siguencia Edgar Estructura
16 | Siguencia Guillermo Estructura
17 | Tisalema Carlos Estructura
18 | Tixicuro Mario Estructura
-

19 | Aldas David Vestidura
20 | Aldas Jose Vestidura
21 | Arcos Fernando Vestidura
22 | Barrionuevo Klever Vestidura
23 | Bimbosa Byron Vestidura
24 | Caguana Stalin Vestidura
25 | Castillo Alex Vestidura
26 | Colorado Byron Vestidura
27 | Criollo Patricio Vestidura
28 | Culquilvan Vestidura
29 | CulquiJosé Vestidura
30 | Diaz Vinicio Vestidura
31 | Gamboa Wiliam Vestidura
32 | Jacome Klever Vestidura
33 | Lagua Marcelo Vestidura
34 | Landa Alex Vestidura
35 | Landa Edgar Vestidura
36 | Landa Wiliam Vestidura
37 | Manobanda Carlos Vestidura
38 | Quishpe Marco Vestidura
39 | Rivera Ivan Vestidura
40 | Rovalino Angel Vestidura
41 | Sacdn Carlos Vestidura
42 | Sandoval Jorge Vestidura
43 | Verdezoto Manuel Vestidura
44 | Villacis Luis Vestidura
45 | Arcos Walter Pintura

46 | Baloy Jose Luis Pintura




47 | Benavides Sebastian Pintura
48 | Buenanio Klever Pintura
49 | Caisaguano Nestor Pintura
50 | Caisaletin Guillermo Pintura
51 | Castelo Gonzalo Pintura
52 | Castro Jose Pintura
53 | Guaman Marco Pintura
54 | Lagua Juan Carlos Pintura
55 | Melo Patricio Pintura
56 | Rodriguez Luis Pintura
57 | Rosero Absaldn Pintura
58 | Zambonino Neriz Pintura
59 | Aldas Guido Acabados
60 | Bimbosa Juan Jose Acabados
61 | Caceres Oscar Acabados
62 | Castelo Carlos Acabados
63 | Lopez German Acabados
64 | Marifio German Acabados
65 | Nufiez Mario Acabados
66 | Nufiez Rolando Acabados
67 | Ortiz Gabriel Acabados
68 | Pazmifio Dario Acabados
69 | Rivera Marco Acabados
70 | Rodriguez Carlos Acabados
71 | Saca Ramiro Acabados
72 | Verdezoto Marco Acabados
73 | Villacrez Humberto Acabados

74 | Landa Miguel Mantenimiento y Maquinas
75 | Lopez Gabriel Mantenimiento y Maquinas
76 | Machado Oswaldo Mantenimiento y Maquinas

Masabanda Hipolito

Camino Vargas David
Humberto

Mantenimiento y Maquinas

Gestidn de Inventarios

81

Landa Llamuca Nicolas
Rafael

Lopez Quiroga Washington
Klever

Tonato Pachuchu Nestor
Efrain

Gestidn de Inventarios

|

Chofer

Auxiliar de Servicios

Fuente: Documentacion VARMA S.A.

Elaborado: Marco Santos



b)

d)

f)

Experiencia Técnica

VARMA S.A., cuenta con personal que posee experiencia técnica en la
construccion de carrocerias debido a que algunas personas de planta
anteriormente han trabajado en cargos similares en otras empresas, de
igual manera en la empresa existe personal que viene trabajando mas de 8

anos seguidos en la organizacion.

Nivel Académico
La mayoria de las personas que labora en la empresa en planta tiene una

educacion de primero y segundo nivel.

Estabilidad

La estabilidad laboral en la empresa en ocasiones es preocupante, debido
a que en algunos momentos se encuentra con un nivel de produccion
moderado e ideal pero en otras ocasiones sesta con un nivel de produccion
critico ocasionando que el personal de planta no realice ningun trabajo para

el cual fue contratado.

Nivel de Remuneracién

La remuneracion de la empresa se basa en la tabla sectorial emitida por el
"Ministerio de Relaciones Laborables”, en la cual se verifica el rango en que
consta cada uno del personal de la empresa para la emisién de su

remuneracion.

Motivacién

El personal de la empresa en ocasiones se encuentra motivado por los
bonos que la empresa les entrega por el cumplimiento eficiente del trabajo
debido a que se posee una produccion alta, pero en otros momentos
cuando la produccion es minima tienden a desmotivarse puesto que para la
empresa se le complica el seguir acreditando los bonos a cada trabajador
por lo que es evidente que los empleados no se encuentran comprometidos

con los intereses de la empresa.



g) Capacitacion
Al personal de planta no se le brinda una constante capacitacion por lo que
en todas las areas de produccion se puede evidenciar reiteradas fallas al
momento de la fabricacion de la carroceria originando re-procesos y

perdidas (tiempo, dinero, recurso humano.).

2.2.4. CAPACIDAD COMERCIAL
VARMA S.A. cuenta con un departamento de comercializacion y ventas a
cargo del Dr. Juan Pablo Vargas, quien esta facultada para realizar las

ventas a nivel nacional e internacional.

Desde la creacion de la empresa en 1964 se ha logrado que los productos
fabricados sean comercializados en el mercado nacional tanto publicos

como privados.

La empresa en los ultimos afios no ha emplea los suficientes medios para
realizar publicidad de sus productos como de la empresa, por lo cual los

potenciales clientes han perdido interés y comunicacion con la misma.

La empresa no cuenta con una area de marketing, la misma que hay que
incorporarle al departamento de comercializacion, haciéndole
modificaciones ya que juega un papel importante dentro de una
organizacion, para lo cual se sugiere implementar esta area en VARMA
S.A. para que se encargue de la planeacién, coordinacion, ejecucioén y
control de todas las actividades empresariales orientadas hacia los

mercados y clientes potenciales.

a) Productos y Servicios Ofertados
VARMA S.A., al encontrarse en el mercado del transporte por mas de 45
afnos cuenta con una cartera amplia de productos y servicios con los mas
altos estandares de calidad, para ofrecer a su distinguida clientela
buscando siempre como punto principal la plena satisfaccion del cliente.

Los productos y servicios que se ofertan son:



b)

Productos: Construccion de carrocerias Metdlicas en sus distintos
modelos (interprovincial, Intraprovincial, Urbano, Escolar, Turismo,

Escolares, Furgones, Plataformas y Especiales.

Servicios: Reparacion de carrocerias (Choque, Dafios Eléctricos,
Deficiente estructura de la carroceria, Dafio de Compuertas, Cajuelas,

Danos Interiores. Etc.)

El producto de VARMA S.A.

Las cualidades que poseen los productos de VARMA S.A., son las

siguientes:

Calidad: Al momento de trabajar con proveedores los cuales posen
certificaciones de calidad para los materiales de construccion de

carrocerias y las certificaciones de calidad que la empresa posee.

Diseino: La empresa mantiene una superioridad vs sus competidores ya
que a una buena parte del sector del transporte ecuatoriano atrae los

modelos de carrocerias.

Marca: Es de vital importancia el re-posicionamiento del producto con la
marca de la empresa, puesto que histéricamente se le ha relacionado como

sindnimo de calidad por parte del cliente.

Garantia: La carroceria tiene garantia de un ano (12 meses) desde el
momento que se entrega por defectos de fabricacion mas no por desgaste

normal: rotura de vidrios, luminaria, equipos, ni accidentes.

Innovaciéon: A mediados de 1995 I|a empresa concreto una alianza
estratégica con Scania de Brasil y ellos enviaron Ingenieros para
supervisar la nueva estructura de la carroceria, esta vez con perfiles
cuadrados y rectangulares a mas de los que ya se conocia, omegas, U, G,
Z y otros. En Junio de 1996 fuimos homologados por SCANIA LATIN



d)

AMERICA. A la vez la empresa cuenta con certificaciones de calidad a nivel

nacion al e internacional que aprueban el trabajo que la empresa realiza

Cumplimiento de normas: Los productos de la empresa cumplen con
todas las normas establecidas por la politécnica nacional del ecuador a la
vez se encuentran una parte de sus productos homologados y la otra estan

en proceso.

Posicionamiento del Producto.

En la actualidad el posicionamiento de la empresa no es el mejor puesto
que en los ultimos anos ha tenido un declive en sus ventas principalmente
de su producto estrella el modelo interprovincial, esto es origen de una
inadecuada comunicacion con los clientes ya que la empresa se trasladd
en el ano 2002 a su nueva planta en el sector de Izamba parroquia de la
ciudad de Ambato y no mantuvo un plan comunicacional de informacion a
sus clientes y muchos de los mismos tienen la percepcion de que la

empresa se ha cerrado definitivamente, entre otras razones.

Precios, Modelos y Caracteristicas del Product