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RESUMEN

La presente investigacion trata de los diferentes problemas administrativos, de
produccién y de crédito que atraveso el Taller de torno Silva del Canton Milagro
lo cual provoco el cierre del mismo. El universo estuvo constituido por 8
personas, (7 empleados y 1 propietario). El proyecto tiene como objetivo
analizar si el cierre del taller provoco algun efecto en la economia del Cantén.
Ademas trata sobre los diferentes tipos de tornos existentes en el mercado.
Sobre la importancia de la administracion para distribuir y asignar
correctamente los recursos de una empresa, para poder alcanzar
eficientemente los objetivos establecidos por medio de las actividades de
planeacién, organizacion, direccion y control. La importancia que tiene la
tecnologia para el desarrollo de las actividades de un negocio que les permita
obtener informacion confiable que les ayude a la toma de decisiones. Hace
referencia al beneficio, lucro, utilidad o ganancia que busca todo accionista. Se
establecio las hipotesis con sus variables. Se emple6 la metodologia hipotético-
deductiva y analitico-sintetica. La recoleccion de los datos se realizo a través
de una encuesta dirigida a los empleados y una entrevista dirigida al propietario
del negocio. Este proyecto es importante porque sera de mucha utilidad para el
desarrollo del negocio puesto que busca aportar con el propietario y con la
comunidad generando fuentes de trabajo. La propuesta tiene como
caracteristica principal reaperturar el negocio y aumentar la economia del
Cantén. Se ha citado ciertas recomendaciones con el fin de no volver a

cometer los mismos errores causantes del cierre del Taller de Torno Silva.
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ABSTRACT

The present research is the various administrative problems, production and
credit that traversed the lathe workshop Silva of the Milagro in which resulted in
the closure of the same. The universe was made up of 8 people (7 employees
and 1 owner). The project aims to analyses whether the closing of the workshop
caused any effect on the economy of the Canton. Also discusses the different
types of winches on the market. On the importance of the Administration for
distributing and properly allocate the resources of a company, in order to
efficiently achieve the objectives through the activities of planning, organization,
direction and control. The importance that has the technology for the
development of the activities of a business that allows them to obtain reliable
information that will help them in the decision making process. It refers to the
benefit, profit, utility or profit seeking all shareholder. With its variables
assumptions was established. The deductive methodologies and analytical-
synthetic were used. The data is collected through a survey addressed to
employees and an interview addressed to the owner of the business. This
project is important because it will be very useful for the development of post
business that seeks to provide with the owner and the community creating
sources of work. The proposal has as main feature re opening the business
and increase the economy of the Canton. Certain recommendations cited in
order not to make the same mistakes that cause of the closing of the workshop

of lathe Silva.
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INTRODUCCION

El presente proyecto trata de los diferentes problemas que enfrentd el Taller
Mecénico de Torno Silva, debido al poco conocimiento de los procesos
administrativos por parte de su propietario y empleados en general, lo cual no
le permiti6 enfrentarse a la competencia, dirigir eficientemente el negocio,
existié deficiencia en el cobro a clientes, no poseia maquinarias modernas, y

no contaba con capital suficiente para renovar el taller.

Este proyecto es importante en vista de que el Taller Mecanica de Torno Silva
no contaba con un manual de procedimientos, ocasionando que el personal
realice sus actividades en base a la experiencia y no en base a un
procedimiento l6gico lo que causoé retraso innecesario en el cumplimiento de

las obras.

El objetivo principal de esta investigacion es realizar un estudio detallado de la
manera en que se desenvolvieron los procesos administrativos en la empresa
de tal forma que se pueda realizar un analisis de la situacion y con ello
proponer métodos alternativos de trabajo basados en la tecnologia de la
informacion que permitan eliminar las ineficiencias que existieron y contribuir a

darle mayor competitividad al negocio.

Esta investigacion aportara con el taller a mejorar la eficiencia y eficacia de las
actividades tanto administrativas como productivas, de ahi que es factible la
ejecucion de esta investigacion, ademas de existir suficiente bibliografia y
documentacion de investigacion, por otra parte se contara con el apoyo de
expertos en la rama de la industria y de la administracion lo que afirma que el

modelo va a cumplir con las expectativas académicas.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacion

El Taller Mecanico de Torno Silva era un negocio familiar que se encontraba
ubicado e la calle Calderon y Bolivar, se inicié en el afio 1986. El taller fue
creado a medida que el cantdn Milagro crecia en sus industrias, su propietario
Don Elias Silva Mufioz, junto a sus tres hijos brindaban servicios de montaje y
mantenimiento industrial, trabajos en torno-fresa, enderezadora, mantenimiento

de bombas horizontales y verticales entre otras cosas.

Durante algunos afios se mantuvo con éxito en el mercado satisfaciendo las
necesidades de todos sus clientes tales como el Ing. Valdez, la Troncal,
Codana, FAE, Infanteria de Marina, Aztra y personas naturales que requerian

de su trabajo.

Con la presencia de la competencia el taller empez6 a reducir sus niveles de
productividad y rentabilidad, porque entraron al mercado pegando fuerte,
ofreciendo productos de similar calidad pero con precios muy por debajo de sus

costos.

El propietario no tenia la suficiente capacidad y experiencia administrativa para

dirigir el negocio y aprovechar al maximo los recursos con que contaba.

A pesar del tiempo que el taller se mantuvo en el mercado no gozaba de una

estructura organizacional adecuada.



El propietario no poseia un capital de trabajo propio que hagan innecesario por
un lado la solicitud de préstamos, y por otro contar con lo necesario para
desarrollar las operaciones béasicas que la actividad en cuestion requiere.

Existia ausencia de sistemas informaticos para el manejo de la informacion. Se
usaban maquinarias y equipos con poca tecnologia, siendo importante en un
negocio mantenerlos en buenas condiciones y modernizadas a fin de que

ayuden a brindar trabajos de optima calidad.

Los clientes no cancelaban oportunamente sus facturas por los trabajos
realizados. Todos estos inconvenientes provocaron pérdidas en el negocio, el
taller tubo que reducir sus ingresos debido a estos inconvenientes dejando de
generar mayores ganancias, motivo por el cual no podia fortalecer su
produccion y comercializacion. Lo cual llevaron al propietario a tomar la

decision de cerrar el taller.

Provocando asi un gran aspecto negativo de forma directa e indirecta al
desarrollo econdémico del canton Milagro y contribuyendo en un minimo

porcentaje a la tasa de desempleo de la localidad.

Pronostico

A pesar de todos los problemas suscitados en el taller, el propietario se
mantuvo algunos afios con un bajo nivel de rentabilidad. Hasta que quebro6 y
tubo que cerrar el taller porque ya no pudo seguir manteniéndolo abierto. Esto
lo perjudicé totalmente porque su negocio era la Unica fuente de ingreso para

él y de su familia.

Control del pronéstico

Frente al problema que se dio en el taller es necesario analizar las causas y
efectos para luego proponerle al propietario aplicar estrategias administrativas,
financieras y de competencia que le permitan recuperar su participacion en el

mercado y asi tener una mejor rentabilidad



1.1.2 Delimitacion del problema

Espacio
El proyecto se llevara a cabo en el pais Ecuador, provincia del Guayas, Canton

Milagro,

Tiempo
Para la presente investigacion se utilizara informacion bibliogréfica,

lincograficas y documental, que no supere los 5 afos.

Universo
Empleados: 7 personas.
Propietario: 1 persona.

1.1.3 Formulacion del problema
¢,Cudles fueron las causas del cierre del Taller Mecanico de Torno Silva

localizado en el Canton Milagro?

1.1.4 Sistematizacion del problema
¢, Como incidieron en el cierre del Taller Mecanico de Torno Silva factores como
la falta de capacidad y experiencia administrativa por parte del Sr. Elias Silva

Muhoz?

¢, Como contribuyé la carencia de tecnologia en el desarrollo de las actividades

del Taller Mecanico de Torno Silva?

¢, Como incidio en la rentabilidad del negocio el reducido capital por parte del

propietario del taller?

¢, Como incidié el incumplimiento de los pagos por parte de los clientes en las

actividades del negocio?

1.1.5 Determinacion del tema
Estudio de factibilidad para la reapertura del Taller Mecanico de Torno Silva del

Canton Milagro.



1.20BJETIVOS

1.2.1 Objetivo general
Analizar cuéles fueron las causas del cierre del Taller Mecanico de Torno Silva,
localizado en el Canton Milagro, a través de la informacion recopilada en
entrevistas y encuestas con el fin de obtener alternativas que ayuden a la
reapertura del negocio.

1.2.2 Objetivos especificos
Establecer como incidieron, la falta de capacidad y experiencia administrativa
por parte del Sr. Elias Silva Mufioz, en el cierre del negocio.

Determinar como contribuyo la carencia de tecnologia en el desarrollo de las

actividades del Taller Mecanico de Torno Silva.

Investigar como incidié en la rentabilidad del negocio el reducido capital por

parte del propietario del taller.

Analizar el efecto que genero en las actividades del negocio, el incumplimiento

de los pagos por parte de los clientes.

1.3JUSTIFICACION

El Taller Mecanico de Torno Silva enfrenté una serie de problemas, motivo por
el cual perdi6 participacion en el mercado por el desconocimiento de los
procesos administrativos y competitivos, el propietario no contd con la asesoria
administrativa adecuada de sus actividades. La ausencia de cultura
administrativa es uno de los problemas que aqueja a los pequerios talleres de
torno, el no llevar control de sus actividades como los ingresos y egresos,

ademas de otros problemas como baja productividad, competitividad, etc.

En el desarrollo de la investigacion sobre las causas del cierre del taller se
empleard una entrevista que estara dirigida al propietario del negocio y

encuesta a los empleados para obtener una informacion relevante que nos



lleve al objetivo de la investigacion para luego analizar la informacion obtenida

e identificar la solucién al problema.

Lo mas importante de este trabajo es que el propietario del taller decida
implementar la estrategia administrativa donde se proporcione informacion
veraz, como conceptos basicos de mercado, finanzas y administracién para

poder resolver los problemas causados por falta de conocimientos.

Es necesario destacar que el propietario y su personal de trabajo tengan claro
la vision de donde se quiere llegar es importante que estén debidamente
informados y asi mejorar la participacion en el mercado. Esperamos que el
siguiente proyecto de implementacion de estrategias administrativa sea de
gran utilidad para el propietario del negocio y pueda proceder a la reapertura
del taller. Ya que seria de gran utilidad como aporte del canton Milagro, por la

fuente de trabajo que se generara.



CAPITULO II
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO.

2.1.1 Antecedentes Histéricos.

Historia del torno sus labores y evolucion

Tornos antiguos

La existencia de tornos esta atestiguada desde al menos el afio 850 A.C. La
imagen mas antigua conocida se conserva en la tumba de un sumo sacerdote

egipcio llamado Petosiris.

Durante siglos los tornos funcionaron segun el sistema de "arco de violin". En
el siglo Xlll se inventd el torno de pedal y pértiga flexible, que tenia la ventaja
de ser accionado con el pie en vez de con las manos, con lo cual estas
guedaban libres para otras tareas. En el siglo XV surgieron otras dos mejoras:

la transmision por correa y el mecanismo de biela-manivela.

Tornos mecanicos

Al comenzar la revolucién industrial en Inglaterra, durante el siglo XVII, se
desarrollaron tornos capaces de dar forma a una pieza metalica. El desarrollo
del torno pesado industrial para metales en el siglo XVIII hizo posible la

produccion en serie de piezas de precision.

v/ Afios 1780: Jacques de Vaucanson construye un torno con
portaherramientas deslizante.

v' Hacia 1797: Henry Maudslay y David Wilkinson mejoran el invento de
Vaucanson permitiendo que la herramienta de corte pueda avanzar con
velocidad constante.

v/ 1820: Thomas Blanchard inventa el torno copiador.

7


http://es.wikipedia.org/wiki/Petosiris
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Transmisi%C3%B3n_por_correa&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Mecanismo_de_biela-manivela
http://es.wikipedia.org/wiki/Revoluci%C3%B3n_industrial
http://es.wikipedia.org/wiki/Inglaterra
http://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1os_1780
http://es.wikipedia.org/wiki/Jacques_de_Vaucanson
http://es.wikipedia.org/wiki/1797
http://es.wikipedia.org/wiki/Henry_Maudslay
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=David_Wilkinson&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/1820
http://es.wikipedia.org/wiki/Thomas_Blanchard
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Torno_copiador&action=edit&redlink=1

v' Afios 1840: desarrollo del torno revolver

En 1833, Joseph Whitworth se instal6 por su cuenta en Manchester. Sus
disefos y realizaciones influyeron de manera fundamental en otros fabricantes

de la época.

En 1839 patentd un torno paralelo para cilindrar y roscar con bancada de guias
planas y carro transversal automatico, que tuvo una gran aceptacion. Dos
tornos que llevan incorporados elementos de sus patentes se conservan en la
actualidad. Uno de ellos, construido en 1843, se conserva en el "Science
Museum" de Londres. El otro, construido en 1850, se conserva en el

"Birmingham Museum®.

Tipos de tornos
Actualmente se utilizan en la industria del mecanizado varios tipos de tornos,
cuya aplicacion depende de la cantidad de piezas a mecanizar por serie, de la

complejidad de las piezas y de la envergadura de las piezas.

Torno paralelo.- Es el tipo de torno que evoluciond partiendo de los tornos
antiguos cuando se le fueron incorporando nuevos equipamientos que lograron
convertirlo en una de las maquinas herramientas mas importante que han
existido. Sin embargo, en la actualidad este tipo de torno esta quedando
relegado a realizar tareas poco importantes, a utilizarse en los talleres de
aprendices y en los talleres de mantenimiento para realizar trabajos puntuales

0 especiales.

Torno copiador.- se llama torno copiador a un tipo de torno que operando con
un dispositivo hidraulico y electrénico permite el torneado de piezas de acuerdo
a las caracteristicas de la misma siguiendo el perfil de una plantilla que

reproduce una réplica igual a la guia.

Torno revolver.- el torno revélver es una variedad de torno disefiado para
mecanizar piezas sobre las que sea posible el trabajo simultaneo de varias

herramientas con el fin de disminuir el tiempo total de mecanizado.

8


http://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1os_1840
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Torno_rev%C3%B3lver&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Joseph_Whitworth
http://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A1nchester
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Torno_paralelo&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Science_Museum
http://es.wikipedia.org/wiki/Science_Museum
http://es.wikipedia.org/wiki/Londres
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Birmingham_Museum&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Reparaci%C3%B3n_y_mantenimiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Herramienta
http://es.wikipedia.org/wiki/Mecanizado

Torno automatico.- se llama torno automético a un tipo de torno cuyo proceso
de trabajo estd enteramente automatizado. La alimentacién de la barra
necesaria para cada pieza se hace también de forma automética, a partir de
una barra larga que se inserta por un tubo que tiene el cabezal y se sujeta
mediante pinzas de apriete hidraulico.

Torno vertical.- el torno vertical es una variedad de torno, de eje vertical,
disefiado para mecanizar piezas de gran tamafo, que van sujetas al plato de
garras u otros operadores y que por sus dimensiones o peso harian dificil su

fijacion en un torno horizontal.

Torno CNC.- el torno CNC es un torno dirigido por control numérico por
computadora. Ofrece una gran capacidad de produccion y precision en el
mecanizado por su estructura funcional y porque la trayectoria de la
herramienta de torneado es controlada por un ordenador que lleva incorporado,
el cual procesa las 6rdenes de ejecucion contenidas en un software que
previamente ha confeccionado un programador conocedor de la tecnologia de

mecanizado en torno. !

Desarrollo de la industria a nivel local

El desarrollo de la industria local permite incrementar la exportacién de azlcar
al mercado estadounidense. Guayaquil, 13 marzo (Andes).- La tecnificacion y
el equipamiento tecnolégico de las plantas de la industria azucarera
ecuatoriana ha incidido para que las exportaciones del producto registren un

incremento.

En el caso de Estado Unidos la exportacion de azucar fue de 18.000 toneladas,
mientras que en 2010 fueron 13.000. Para el presidente de la Federacion
Nacional de Azucareros (Fenazucar), Miguel Pérez, este aumento en las
exportaciones del producto obedecen al desarrollo de la industria nacional.

Explica que en las distintas plantas existe maquinaria moderna.

! http://es.wikipedia.org/wiki/Torno
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La proyeccion de venta al mercado norteamericano para el 2012, es la misma
gue el Ultimo afio, segun el empresario. Segun el presidente de Fenazlcar, en
Ecuador hay alrededor de 68.000 hectareas de cafia de azUcar sembradas, en
las que trabajan directamente 35.000 personas.

En otro tema, el dirigente gremial descarté que la fuerte estacidén invernal
perjudique el volumen de produccion de forma significativa. Dijo que en caso de
existir algun tipo de afectacién no seria de méas del 4 %, por zonas costeras
como las existentes en el cantén Milagro. En el pais hay seis ingenios
azucareros, de los cuales San Carlos, en la provincia costera del Guayas tiene
el 33% de la produccion total, por ello es considerado uno de los mas
importante. Los siguientes son EQ2 y Valdez, con el 56 %.2

Taller Mecéanico de Torno Silva

El Taller Mecénica de Torno Silva inici6 sus actividades en el afio 1986 sus
instalaciones estaban ubicadas en la provincia del Guayas, canton Milagro, en
las calles Calderon y Bolivar, el taller funcionaba en el patio de la casa de su
propietario. El personal de trabajo estaba conformado por el propietario y sus
cuatro hijos, se inicié con un torno, taladro, esmeril, maquinas de soldar y

pequefias herramientas necesaria para su actividad.

Realizaba trabajos de reconstruccion de piezas automotrices para tractores,
montaje y mantenimiento industrial etc. También hacian piezas de cualquier

tipo que sus clientes necesitaban.

Los clientes a quienes realizaba trabajos eran el Ing. Valdez, la Troncal,

Codana, FAE e Infanteria de Marina y personas que requerian de sus servicios.

El taller fue creciendo y el propietario compré otras maquinarias con mejor
tecnologia y también contratd6 dos personas mas, una de ella era mujer que

realizaba trabajos de torno.

2 http://andes.info.ec/econom%C3%AD/721.html

10



Asi funcioné algunos afios realizando trabajos para la ciudadania y empresas
de Milagro y de sus alrededores, a medida que pasaba el tiempo el taller fue
reduciendo sus ingresos a causa de la competencia y la mala administracion
del mismo. En la ciudad de Milagro se instalaron nuevos talleres que realizaban
estos trabajos los cuales los costos de los servicios eran en algunos mas bajos

que en otros.

2.1.2 Antecedentes Referenciales
Industria de Torno y Fundido Avila S.A. INDETFUNA S. A.

Es una empresa que cuenta con mas de 15 afios de experiencia en la industria,
con profesionales altamente calificados, satisface las necesidades vy
expectativas de los clientes con productos de buen servicio y excelente calidad
a precios competitivos y entregados oportunamente con el servicio de 8 meses
de garantia en todo tipo de trabajo. Cuenta con el servicio de fundicion de
bronce, hierro fundido, aluminio, desmontaje, reparacion y montaje de bombas
de pozo profundo. Mecanizamos en: tornos, fresadoras y limadoras. Trabajos
en soldadura: TIG-MIG-SMAW mantenimiento y montajes de maquinaria y

estructuras metalmecanicas y construccion de tuberias.

Su propietario se encarga de administrar adecuadamente el flujo de
informacion que genera el taller con las diferentes coordinaciones y el apoyo
técnico del mismo, mediante andlisis, desarrollo, programacion e
implementacion de sistemas de informacion, que marcan las pautas a seguir a
fin de mantener una mejora continua en beneficio de la institucién. Cuentan con
diferentes sistemas de informacion para lograr que sus procesos se mantengan
lo mas identificados y sustentados posibles. La forma de administrar le ha
permitido al propietario alcanzar logros 6ptimos, tales como maximizar la
productividad, tener sectorizado sus diferentes departamentos, tomar

decisiones empresariales de manera efectiva.

Servicios
Brindamos la mejor calidad de trabajo y servicio garantizado, tal como lo avalan

nuestros clientes. Nuestros servicios con 8 meses de garantia en todo tipo de
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trabajo, desmontaje, reparacion y montaje de bombas, metallrgica en hierro

fundido, bronce, cobre, aluminio en la mejor calidad y garantia.

» Division Metal Mecéanica

En esta area se realizan los siguientes trabajos

Construccién de tuberias de baja y alta presion.

Construccién de tanques verticales y horizontales.

Construccién de cucharones para limpieza de canales.
Mantenimiento de calderas acuatubulares y piro tubulares.

Trabajos en torno, fresadora, cepilladora.

Soldadura proceso TIG, MIG, en acero inoxidable, bronce, aluminio y

autégena.

» Division de maquinado y fundicion

Mantenimiento industrial, desmontaje, reparacion y montaje de
bombas de pozo profundo.

Drenaje y bombas de superficie y calibracion con técnicos
calificados.

Fundicion de bronce al aluminio para pifiones y coronas.

Fabricacion de escaleras en aluminio para enfunde y cosechas de
bananeras.

Construcciéon de pegadores de carton para cajas de banano.
Fundicion de caucho para altas revoluciones y para fricciones bajas.
Instalacién de equipos industriales y montajes integrales.

Instalacion o fabricacion de baranda y pasamanos en acero
inoxidable.

Fabricacion de tanque de almacenamiento para valor agregado,
bebidas, etc.

Construccién de estructura fuerte para la industria.
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Estructura

GERENTE GENERAL: Hicler Avila G.
ASISTENTE DE GERENCIA: Fernanda Coello C.
JEFE FINANCIERO: Robinson Avila G.
JEFE DE LOGISTICA: Marco Avila G.
JEFE DE TALLERES: Segundo Rodriguez
DISENADOR INDUSTRIAL: José Mariscal

Taller Industrial PREMOL

Este taller realiza piezas y prototipos mecéanicos de precisién. Cuenta con
Maquinas-herramienta convencionales tales como tornos, fresadoras,
rectificadoras, maquina de electoreras, maquina de soldar, sierras,

taladradoras.

La alta gerencia, resolvié implementar un sistema de administracion con la
finalidad de unificar las diferentes areas, generando de este modo valor
agregado en la produccion y eficiencia del taller. Ademas le permite realizar de
manera oportuna y en linea la toma de decisiones que permita el diagnostico
desde varios puntos de vista inter departamental. Con esta implementacion se
ha logrado identificar muchas necesidades y falencias dentro de la
organizacion tales como: inestabilidad laboral, desorganizacién en la entrega
de obras, no contar con inventarios actualizados, baja productividad, entre
otros, pero todo estos problemas han sido superados debido a la buena

administracion que aplica actualmente el taller Premol.

Servicios
Somos una empresa que se dedica a la realizacion de trabajos en:
e Tornoy fresado de todo tipo de piezas
e Rectificado plano y en acero inoxidable
e Soldadura especial
e Construccion de piezas mecanicas
e Construccidnn de piezas para equipos camineros

e Fabricacion de cuchillas y repuestos para la industria automotriz
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e Mantenimiento de maquinarias industriales.

2.1.3 Fundamentacion

Procesos Administrativos

Segun Carlos Ramirez Cardona en su libro dice que “El proceso administrativo
se realiza mediante ciclos de actividad humana que comprende las actividades

de decidir, programar, comunicar, controlar y evaluar”. 3

Planeacion: Consiste en establecer anticipadamente los objetivos, politicas,
reglas, procedimientos, programas, presupuestos Yy estrategias de un

organismo social. , es decir, consiste con determinar lo que va a hacerse.

Organizacion: La organizacion agrupa y ordena las actividades necesarias
para lograr los objetivos, creando unidades administrativas, asignando
funciones, autoridad, responsabilidad y jerarquias; estableciendo ademas las
relaciones de coordinacion que entre dichas unidades debe existir para hacer
optima la cooperacidon humana, en esta etapa se establecen las relaciones
jerarquicas, la autoridad, la responsabilidad y la comunicacién para coordinar

las diferentes funciones.

Integracion: Consiste en seleccionar y obtener los recursos financieros,
materiales, técnicos y humanos considerados como necesarios para el
adecuado funcionamiento de un organismo social., la integracion agrupa la
comunicacion y la reunién armoénica de los elementos humanos y materiales,

seleccién entrenamiento y compensacion del personal.

Direccion: Es la accion e influencia interpersonal del administrador para lograr
gue sus subordinados obtengan los objetivos encomendados, mediante la toma
de decisiones, la motivacion, la comunicacion y coordinacién de esfuerzos la
direcciébn contiene: ordenes, relaciones personales jerarquicas y toma de

decisiones.

* (RAMIREZ CARDONA, Carlos. Fundamentos de administracion. Ediciones Ecoe)
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Control: Establece sistemas para medir los resultados y corregir las
desviaciones que se presenten, con el fin de asegurar que los objetivos
planeados se logren.*

La Tecnologia Informética

Es el estudio, disefio, desarrollo, innovacién puesta en practica, ayuda o
gerencia de los sistemas informaticos computarizados, particularmente usos
del software y hardware.” En general, se ocupa del uso de computadoras y del
software electronico de convertir, de almacenar, de proteger, de procesar, de

transmitir y de recuperar la informacion.

Una lista mas extensa de asuntos relacionados se proporciona abajo. Y

desarrollar aun mas el mundo de la tecnologia

Importancia de la tecnologia

La tecnologia por es de suma importancia para el desarrollo de las actividades,
ya que se requiere hoy en dia empresas que compitan en el mercado
electronico y que tengan sistemas de informacion adecuado a sus

necesidades.

Hoy en dia las empresas deben de contar con sistemas de informacion que les

permita obtener informacion confiable y que les ayude a la toma de decisiones.

Los progresos en las denominadas tecnologias de la informacion, que abarcan
los equipos y aplicaciones informaticas y las telecomunicaciones, estan
teniendo un gran efecto. De hecho, se dice que estamos en un nuevo tipo de
sociedad llamada Sociedad de la informacién o Sociedad de Conocimiento, que
viene a remplazar a los dos modelos socioeconémicos precedentes, la

sociedad agraria y la sociedad industrial.

En muchas ocasiones podemos apreciar que algunos negocios aun no

entienden lo importante que es el uso de las tecnologias, lo que no les permite

* http://es.wikipedia.org/wiki/ Tecnolog%C3%ADa_inform%C3%Altica
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crecer como empresa y poder desarrollarse de una manera mas eficiente en el
mercado, con lo que estdn perdiendo la oportunidad de obtener mayores

ganancias y obtener mas clientes.

De acuerdo con las investigaciones realizadas, referente a la importancia de la
tecnologia en las empresas, podemos decir que los sistemas de informacién
son de gran utilidad para cualquier empresa, no importando el giro de esta ya
gue la finalidad de estos es recopilar, integrar, analizar y dispersar informacién

interna y externa de manera eficaz y eficiente.

Los puntos que hay que considerar para poder implementar un buen sistema

de informacioén son:

» Contar con equipo y tecnologia adecuada
» ldentificar las necesidades de la empresa

» Determinar por departamentos los objetivos

Muchas empresas estan tomando la decision de restructurar su tecnologia de
informacion, ya que se estan dando cuenta de todo los cambios positivos que
esto implica para su negocio, es muy importante que las empresas logren
identificar cuando es necesario cambiar sus procesos de informacién, siempre

y cuando estos no estén funcionando correctamente.

También es de mucha importancia el que la empresa ofrezca servicio en linea
mediante pagina Web, ya que esto es un escaparate para obtener nuevos

clientes si se utilizan estrategias adecuadas de marketing.

Actualmente existen muchas empresas que utilizan esta herramienta de
paginas Web, pero son muy pocas la que realmente obtienen beneficios y todo
esto se bebe a el mal uso de la publicidad, marketing o por que no, el disefio de

la misma pagina.

El comercio electrénico y la comunicacion inalambrica, son también parte de la
tecnologia con la que muchas empresas suelen ofrecer sus productos y/o

servicios, ya que esto les permite reducir sus costos de manera significativa
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ademds de que hoy en dia mas del 25% del comercio electrénico se realiza a

través de medios inalambricos.

Esta herramienta permite a las empresas obtener grandes oportunidades de
crecimiento, ya que podran contar con la gran ventaja de que sus productos y/o

servicios estaran a la vista de sus clientes durante todos los dias del afio.

La conexién en red en las empresas es una manera muy comun de compartir
informacion, y que permite a cualquier usuario de dicha red obtener informacién
en el momento que se requiera, es por eso que todas aquellas empresas que
no manejen conexiones en red puede que en un futuro presenten problemas

internos en cuanto a la obtencién de informacion.

Un punto importante que hay que sefalar es el que el adquirir toda y cada una
de la tecnologia de la que hemos hablado es muy costoso pero puede otorgarle
grandes beneficios a las organizaciones ademas de que las pone en
competencia directa en el mercado ya que la mayoria de las medianas y
grandes empresas que estan teniendo éxito es debido a el uso adecuado y

actualizacion constante de la tecnologia®

Tecnologia Informética en el sector manufacturero

Segun Reinaldo Oliveira en su libro indica que “En las organizaciones
industriales, la tecnologia informatica ha afectado tanto la produccion en masa

como los sistemas de produccion por proceso.

En el primer caso permite al personal utilizar el disefio y la ingenieria para
desarrollar con mas facilidad y eficiencia proyectos nuevos, mediante simples

alteraciones en los ya existentes.

En la linea de producciéon los robots ejecutan muchas tareas mecéanicas
rutinarias que antes realizaban las personas. Asi mismo las maquinas

computarizadas de control numérico han asumido las tareas de gran

> http://www.eumed.net/ce/2010a/hdgr.htm
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estandarizacion en piezas y componentes metalicos con dimensiones y

especificaciones especiales”.’

La Rentabilidad

La rentabilidad hace referencia al beneficio, lucro, utilidad o ganancia que se ha
obtenido de un recuso o dinero invertido. La rentabilidad se considera también
como la remuneracion recibida por el dinero invertido. En el mundo de las
finanzas se conoce también como los dividendos percibidos de un capital
invertido en un negocio o empresa. La rentabilidad puede ser representada en

forma relativa (en porcentaje) o en forma absoluta (en valores).

Todo inversionista que preste dinero, compre acciones, titulos valores, o decida
crear su propio negocio, lo hace con la expectativa de incrementar su capital, lo
cual solo es posible lograr mediante el rendimiento o rentabilidad producida por

su valor invertido.

La rentabilidad de cualquier inversion debe ser suficiente de mantener el valor
de la inversion y de incrementarla. Dependiendo del objetivo del inversionista,
la rentabilidad generada por una inversion puede dejarse para mantener o

incrementar la inversién, o puede ser retirada para invertirla en otro campo.

Para determinar la rentabilidad es necesario conocer el valor invertido y el

tiempo durante el cual se ha hecho o mantenido la inversion.

Basicamente existen dos tipos de inversion: la de rentabilidad fija o la de

rentabilidad variable

La rentabilidad fija, es aquella que se pacta al hacer la inversibn como es un
CDT, bonos, titulos de deuda, etc. Este tipo de inversiones aseguran al

inversionista una rentabilidad aunque no suele ser elevada.

La rentabilidad variable es propia de las acciones, activos fijos, etc. En este tipo
de inversiones la rentabilidad depende de la gestién que de ellas alga los

encargados de su administracion. En el caso de las acciones, segun sea la

® Teorias de la Administracion Escrito por Reinaldo O. Da Silva.Editoria THOMSON PAG.343
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utilidad de la empresa, asi mismo sera el monto de las utilidades o dividendos a

distribuir.”

Segun el Econ. Lorenzo Preve, en su Editorial sostiene que, la rentabilidad es
uno de los conceptos mas importantes en las empresas modernas y mas

utilizado por la comunidad de negocios.

La rentabilidad es lo que buscan los inversores al invertir sus ahorros en las
empresas. La rentabilidad es, al menos una parte, de lo que busca el
management con sus decisiones directivas. La rentabilidad es lo que miden los
inversores al decidir si reinvierten sus ahorros en una determinada compafiia, o
si, por el contrario, retiran sus fondos. La rentabilidad es, probablemente, uno

de los conceptos menos comprendidos por quienes lo utilizan a diario.?

Segun Héctor Faga en su libo indica que “la rentabilidad tiene una doble
funcidn: Asegurar el presente y Proveer el desarrollo futuro. Ademas indica que
con la rentabilidad es posible crecer, acompafando el crecimiento de los
clientes, o incluso tomando nuevas porciones de mercado. Es posible pagar
mas y mejor a los empleados y generar beneficios para los accionistas. Es
posible invertir en maquinarias y equipos, tecnificarse, desarrollar nuevos

productos y servicios y mejorar la calidad”®

Capital Social

Segun Berbardo Kliksberg en su obra indica que “hay cuatro formas basicas de
capital: ElI Natural, constituido por la dotacion de recursos naturales con que
cuenta un pais; ElI Construido, generado por el ser humano que incluye
diversas formas de capital: infraestructura, bienes de capital, financiero,
comercial, etc.; El Capital Humano, determinado por los grados de nutricion,

salud y educacién de su poblacién; El Capital Social”*°

7 http://mww.gerencie.com/rentabilidad.html
& Doctor en finanzas, profesor de economia de business school, universidad austral
° Escrito por Héctor Alberto Faga. Ediciones Granica S.A. pag.14 Afio2006

10 . . } .
Capital social y cultura: Claves olvidadas del desarrollo
Escrito por Bernardo Kliksberg. Ediciones BID-INTAL. Buenos Aires 2000. Pag.9
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El concepto de capital social se utiliza para designar o hacer referencia a aquel
capital que se junta o combina de manera social, es decir, la cantidad de dinero
o de valores que pueden juntar varias personas como también las que pueden
aportar para realizar una cooperativa social o algun otro tipo de institucion. El
capital social puede vincularse facilmente con la idea de sociedad porque todo
capital social implica siempre la puesta en acuerdo sobre dénde colocar ese
capital asi como también con qué objetivo, expectativas, etc.

Segun Jorge Etklin en su libro indica que “el capital social se refiere al grado de
integracién y capacidad de superar oposiciones personales, todo ello sobre la
base de principios, valores éticos y codigos de convivencia que mantienen el
tejido social, satisfacen las necesidades de desarrollo personal y promueven

significativos aportes a la comunidad”.**

Segun Elizondo Lopez en su obra indica que “el capital social de las
sociedades mercantiles se encuentra conformado por titulos nominativos que
acreditan a sus tenedores como propietarios de una parte del mismo vy, por lo
tanto, su calidad de socios o accionistas y la titularidad de los derechos

respectivos”.*?

Recomendaciones para evitar accidentes
Toda maquinaria ofrece mayores peligros las cuales si no son bien operadas
puede producir desgracias y a veces graves.
Sefialaremos aqui algunas recomendaciones:
» El tornero debe usar un traje ajustado porque de lo contrario puede

guedarse aprisionado por los 6rganos de la maquina en movimiento.

» Durante el trabajo debe mantener una posicion correcta sin apoyar el
busto o los codos sobre las maquinas porque pueden originarse graves

dafnos.

1 Capital social y valores en la organizacion sustentable
Escrito por Jorge Etkin. Ediciones Granica S.A. 2007 pag.312

12 proceso Contable 4: Contabilidad del Capital
Escrito por Arturo Elizondo Lopez. Ediciones Thomson. Quinta edicién 2006. Pag.18
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Debe mantener limpio y sin estorbos el piso inmediato a la maquina, con

lo cual se evitara el peligro de caer las maquinas en movimiento.

Antes de proceder a la limpieza de la maquina, a la lubricacion, al
desmontaje y montaje de una pieza interna, es necesario apagar las
maquinas y asegurarlo para que no se vaya a encender

inesperadamente. Si es posible quitar siempre los fusibles.

No se debe tocar descuidadamente 6rganos o piezas en movimiento,
porque un descuido de este género puede acarrear graves

consecuencias.

Al trabajar metales duros, fragiles o quebradizos, como el hierro colado y

el bronce, es menester proteger los 0jos con gafas contra impactos.

Si a pesar de todo se introdujera alguna vez un cuerpo extrafio en un
0jo, no lo refriegue, puede provocar una herida. Acudir inmediatamente

al medico
Manejar la maquina sin distraerse.

Las virutas producidas durante el mecanizado nunca deben retirarse con

la mano, ya que se pueden producir cortes y pinchazos.

Las virutas secas se deben retirar con un cepillo o brocha adecuados,
estando la maquina parada. Para virutas humedas o aceitosas es mejor

emplear una escobilla de goma.

Se debe usar calzado de seguridad que proteja contra cortes y

pinchazos, asi como contra caidas de piezas pesadas.

Es muy peligroso trabajar llevando anillos, relojes, pulseras, cadenas en

el cuello, bufandas, corbatas o cualquier prenda que cuelgue.

Asimismo es peligroso llevar cabellos largos y sueltos, que deben

recogerse bajo gorro o prenda similar. Lo mismo la barba larga.
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2.2 MARCO LEGAL

Segun el Plan Nacional para el Buen Vivir en el Objetivo 6 indica que “El
trabajo constituye la columna vertebral de la sociedad, y es un tema
fundamental de la vida de las personas y de las familias. La Constitucién
Ecuatoriana reconoce que el trabajo es un derecho y un deber social.
Asimismo, como derecho econdmico, es considerado fuente de realizacion

personal y base de la economia.

El trabajo condensa multiples dimensiones, materiales y simbdlicas, y esta en
el centro de una serie de relaciones complejas de produccién y reproduccion de
la vida, que tienen implicacion politica, econémica, laboral, social, ambiental y

cultural”.

Permiso de direccion de higiene municipal

Para acceder a este permiso los empleados, sin excepcion alguna, deberan
someterse a examenes medicos para comprobar su estado de salud, mas aun
al tratarse de una empresa que provee a sus clientes productos de consumo
masivo y de primera necesidad. Ademas se debera presentar la siguiente

documentacion:

Especie de habilitacion y funcionamiento.
RUC.

Copia de cedula del representante legal.

YV V VY

Y

Copia de papeleta de votacion del representante legal.

» Certificado de salud por cada uno de los empleados de la empresa.

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos

Permiso que es emitido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos del Cantén.
Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y
revisado que se cuenta con los recursos necesarios para prevenir y

contrarrestar cualquier tipo de incendio que se presente.

Calificacion Artesanal
La Calificacién Artesanal es la certificacion que concede la Junta Nacional de

Defensa del Artesano a los Maestros de Taller o Artesanos Autdbnomos.
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Los Maestros de Taller deben solicitar periédicamente a la Junta Nacional de
Defensa del Artesano la recalificacion artesanal, ya que la no renovacion de
ésta tiene como consecuencia que los Artesanos se desamparen de la Ley de
Defensa del Artesano y por tanto del goce de los beneficios que ésta les

concede.

Requisitos para la calificacion y recalificacidn del taller artesanal
Para obtener la calificaciéon de un Taller Artesanal, el artesano debe solicitarla
al Presidente de la Junta Nacional, Provincial o Cantonal de Defensa del

Artesano, segun corresponda, adjuntando los siguientes documentos:

1. Solicitud de la Junta Nacional de Defensa del Artesanos (adquirir el
Formulario en la Junta)

2. Copia del Titulo Artesanal

3. Carnet actualizado del gremio

4. Declaracion Juramentada de ejercer la artesania para los artesanos

autonomos

Copia de la cédula de ciudadania

Copia de la papeleta de votacidon (hasta los 65 afios de edad)

Foto a color tamafio carnet

Tipo de sangre

© 0 N o O

En caso de recalificacion, copia del certificado de la calificacion anterior.

Los Maestros de Taller deben solicitar periédicamente a la Junta Nacional de
Defensa del Artesano la recalificacion artesanal, ya que la no renovacion de
ésta tiene como consecuencia que los Artesanos se desamparen de la Ley de
Defensa del Artesano y por tanto del goce de los beneficios que ésta les

concede.

La Ley de Defensa del Artesano concede a los Artesanos Calificados los

siguientes beneficios:

Laborales
» Exoneraciéon de pago de décimo tercero, décimo cuarto sueldo y

utilidades a los operarios y aprendices.
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> Exoneracién del pago bonificacion complementaria a los operarios y
aprendices.

> Proteccién del trabajo del artesano frente a los contratistas.

Sociales
> Afiliacion al seguro obligatorio para maestros de taller, operarios y
aprendices.
» Acceso a las prestaciones del seguro social.
> Extension del seguro social al grupo familiar.

» No pago de fondos de reserva.

Tributarios
» Facturacion con tarifa 0% (1.V.A.).
Declaracion semestral del 1.V.A.
Exoneracion de impuesto a la exportacion de artesanias.

Exoneracion del pago del impuesto a la renta.

YV V V V

Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y activos
totales.
» Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes

inmuebles destinados a centros y talleres de capacitacién artesanal.*®

En Ecuador, para que un negocio se constituya como microempresa debe tener
entre 1 a 9 trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales
inferiores a $100,00.00 o un volumen de activos de hasta $100,000.00.

Obligaciones y responsabilidades tributarias de los artesanos

1. Inscribirse en los Registros pertinentes.

Los artesanos y todas las personas naturales, que realizan actividades
comerciales y también prestan servicios, y por lo tanto generan ingresos, estos

ingresos pueden ser percibidos en el Ecuador o en el extranjero, por lo que

Phttp://lwww.artesanosecuador.com/contenidos.php?menu=2&submenul=35&submenu2=15&i

diom=1
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deberdn obtener su permiso de operacion que para efectos tributarios se

denomina Registro Unico de Contribuyentes o RUC.

Para inscribirse y obtener su Registro Unico de Contribuyentes debera
acercarse al Servicio de Rentas Internas a cualquiera de sus oficinas ubicadas
en todo el pais portando los siguientes documentos:

a) Cédula de Ciudadania; presentar la original y entregar fotocopia

b) Ultima papeleta de votacion; Fotocopia

c) Fotocopia de un documento que certifique la direccion en la cual funcionara
el negocio, este puede ser recibo de luz, agua, teléfono, contrato de
arrendamiento, etc.

d) Fotocopia de la calificacion artesanal.

Debe aclararse que:
» La inscripcion debe ser efectuada personalmente por el propietario o
responsable.
» No hay necesidad de llenar ningun formulario para la inscripcion.
> La obtencién del Registro Unico de Contribuyentes no tiene costo
alguno, sin embargo, de no haber realizado la inscripcion o la
actualizacion en el plazo sefialado anteriormente, es decir 30 dias, se

debera cancelar una multa correspondiente a $0.50.

2. Llevar los libros y registros contables relacionados con la
correspondiente actividad econémica

La Ley de Régimen Tributario Interno en el articulo 20 establece que:

“Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen
con un capital u obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso
anterior, asi como los profesionales, comisionistas, artesanos, agentes,
representantes y demas trabajadores autbnomos deberan llevar una cuenta de
ingresos y egresos para determinar su renta imponible.”

‘La cuenta de ingresos y egresos debera estar debidamente respaldada en

forma documentada.”
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Por lo tanto y como conclusion de estos articulos se establece que un artesano
no esta obligado a llevar contabilidad, pero en su lugar deberd llevar un libro de
ingresos y egresos (contabilidad simplificada), el mismo que podra a su criterio
y necesidad contener los siguientes datos:

REGISTRO DE COMPRAS:

. Fecha de la transaccion

. Denominacion y nimero de comprobante.

. Namero del RUC vendedor.

. Nombres y apellidos o raz6n social del vendedor.
. Importe de la compra gravada con IVA tarifa 0%.
. Importe de la compra gravada con tarifa 12%.

. Importe del IVA.

0 N o o WON P

. Total de la transaccion.

REGISTRO DE VENTAS:

. Fecha de la transaccion

. Denominacion y numero de comprobante.

. Numero del RUC o CI del comprador.

. Nombres y apellidos o razén social del comprador.
. Importe de la venta gravada con IVA tarifa 0%.

. Importe de la venta gravada con tarifa 12%.

. Importe del IVA.

o N o o A WN P

. Total de la transaccion.

3. Presentar las declaraciones que correspondan al Impuesto del Valor
Agregado

Para establecer a que tipo de declaraciones se encuentra sujeto un artesano
debemos primeramente aclarar que el Articulo 54 (Servicios gravados con tarifa
0) en el numeral 19 nos indica que tendran tarifa 0% aquellos servicios
‘prestados personalmente por los artesanos”, teniendo en cuenta
adicionalmente para esto lo que establece el articulo 172 del Reglamento de

Aplicacion es decir:
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‘Los artesanos calificados por la Junta de Defensa del Artesano o por el
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializaciéon y Pesca, no estan obligados
al cobro del impuesto al valor agregado, exclusivamente en la prestacion
personal de servicios, entendiéndose por ésta la ejecucion de una actividad o
conjunto de actividades llevadas a cabo directamente por el artesano, sin la

intervencion de operarios, empleados 0 socios.

Para beneficiarse de la exoneracion el artesano debera inscribirse en el
Registro Unico de Contribuyentes y cumplir con las obligaciones establecidas
por la Ley y este Reglamento.”

Por lo tanto un artesano que:
» Solamente preste servicios artesanales tendra tarifa 0% por lo tanto,
realizara declaraciones semestrales
> Realice la venta y prestacion de servicios con tarifa 12% y 0%

respectivamente, realizara declaraciones mensuales.
Los formularios en los cuales debera declarar seran el 104-A'y 104-C.
Los artesanos por ser personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, el

momento de realizar ventas estaran sujetos a retenciones de Impuesto al Valor

Agregado, las mismas que seran las siguientes:

Transacciones Tipo de comp/venta % de retencidn
Si vende a un Contribuyente Especial Bienes................. Factura......... 30%
Si vende a un Contribuyente Especial Servicio............... Factura......... 100%
Si vende a una Institucion de Estado Bienes.................. Factura.......... 30%
Si vende a una Institucion Estado servicio..................... Factura.......... 100%
Si vende a Empresa (no especial) servicios.................... Factura......... 100%
Si vende a una persona natural oblig/contab servicio.......Factura......... 100%
Si vende a una persona natural no oblig/contab servicio/bienes...Fact......0%
Si vende a un Contribuyente Especial Bienes/Servicio....Lig/Comp....... 100%
Si vende a una Institucion Estado Bienes/Servicio .......... Lig/Comp....... 100%
Si vende a Empresa (no especial) bienes/servicios............Lig/Comp...... 100%

Si vende a una persona natural oblig/contab bienes/servicio...Lig/Com...100%
Si vende a una persona natural no oblig/contab bien/servicio... Lig/Comp.100%
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Impuesto a la Renta

Como habiamos indicado con anterioridad, el dinero, servicios o especie que
percibe un artesano por la prestacion de servicios o la transferencia de bienes
son considerados ingresos, los mismos que deberan ser totalizados al final de
cada periodo tributario, esto es al 31 de diciembre de cada afio para luego
estos ser liqguidados de acuerdo a la tabla de ingresos anuales establecida en
el articulo 36 de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Otro rubro al cual se ven afectos también los artesanos y que va directamente
relacionado con el Impuesto a la Renta es la Retencién en la fuente, la misma
gue actualmente tiene dos porcentajes que son el 1% y el 5%, sin embargo los
artesanos debido a su actividad, estaran sujetos a retencion del 1%, por los
siguientes conceptos:

» Compra de bienes muebles

» Otros pagos (que pueden ser servicios)

Al momento de efectuar la retencion, se debe tomar en cuenta que se proceda
a entregarle el comprobante de retencion respectivo, por el valor y a nombre de

la persona a quien fue efectuada la respectiva retencion.

En el articulo 26 del Reglamento de aplicacion a la Ley de Régimen Tributario
Interno, indica que: “Los contribuyentes no obligados a llevar contabilidad, por
todas sus transacciones inferiores al limite establecido en el Reglamento de
Facturaciéon, para la emisiéon de comprobantes de venta, deberan cerrar caja
diariamente, mediante la emision de un comprobante resumen diario de

ventas.”*

2.3 MARCO CONCEPTUAL
Ambigledad.- Posibilidad de que algo pueda entenderse de varios modos o
de que admita distintas interpretaciones: la ambigtiedad de su respuesta nos

despistd

* www.elcontador.com.ec
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Administrar.- Ocuparse de. Gobernar. Dirigir una empresa o institucion;
Suministrar algo; Planificar, ordenar, clasificar y distribuir recursos.
Adquisicidn.- la accion de conseguir una determinada cosa, la cosa en si que
se ha adquirido y la persona cuyos servicios o intervencion estan ampliamente
valorados.

Eficaz.- es la capacidad de alcanzar el efecto que espera o se desea tras la
realizacion de una accion.

Eficiente.- habilidad de contar con algo o alguien para obtener un resultado.
Estratificado.- Disponer o colocar en estratos o capas.

Factica.- Condicion de existente o de ser "de hecho" (de facto), a diferencia de
los entes de razdn, los meramente posibles o los en potencia.

Hidraulica.- capacidad de transformar o poner en movimiento algo se conoce
como energia. Este término también permite mencionar al recurso natural que
puede ser explotado industrialmente con la aplicacion de tecnologia y diversos
recursos.

Hidraulico.- Que se mueve por medio del agua.

Hipotesis.- En estadistica se denomina también hipotesis a cada una de las
dos proposiciones mutuamente contradictorias que se afirman en un contraste
de hipotesis. La hipotesis alternativa Hi contra la hipétesis nula HO.

Holistica.- holistica es aquello perteneciente al holismo, una tendencia o
corriente que analiza los eventos desde el punto de vista de las multiples
interacciones que los caracterizan. ElI holismo supone que todas las
propiedades de un sistema no pueden ser determinadas o explicadas como la
suma de sus componentes. En otras palabras, el holismo considera que el
sistema completo se comporta de un modo distinto que la suma de sus partes
I.V.A.- El impuesto sobre el valor agregado o Impuesto sobre el valor afiadido,
impuesto al valor agradado.

Jerarquia.- La jerarquia es el orden de los elementos que divide su serie segun
su valor. Puede aplicarse a personas, animales o cosas, en orden ascendente
o descendente, segun criterios de clase, poder, oficio, categoria, autoridad o
cualquier otro asunto que conduzca a un sistema de clasificacién

Patente.- conjunto de derechos exclusivos concedidos por un Estado a un
inventor 0 a su cesionario, por un periodo limitado de tiempo a cambio de la

divulgacién de una invencion.
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Probabilisticos.- Que se basa en el calculo matemético de probabilidades
Procesos.- es un programa en ejecucion, los procesos son gestionados por el
sistema operativo y estan formados por: * Las instrucciones de un programa
destinadas a ser ejecutadas por el microprocesador.

Recursos.- son aquellos recursos, materiales o no, que al ser combinados en
el proceso de produccién agregan valor para la elaboracién de bienes y
servicios.

RUC.- Registro Unico de contribuyente

Sociolégicos.- es la ciencia que estudia, describe y analiza los procesos de la
vida en sociedad. Su objeto de estudio son los seres humanos y sus relaciones
sociales, las sociedades humanas.

Superavit.- es un vocablo latino que proviene de superare y que hace
referencia a un sobrante o un excedente. El concepto se utiliza en la economia
y las finanzas para hacer referencia a la abundancia del dinero que ingresa o
del patrimonio en comparacion.

Tecnificacion.- Dar o0 proporcionar recursos tecnicos a una actividad
determinada para mejorarla o modernizarla:

Trascender.- La trascendencia se refiere a ir mas alla de algun limite. También
llamada dimension trascendental. Generalmente el limite es el espacio-tiempo,

lo que solemos considerar como mundo o universo fisico.

2.4  HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipotesis general

El ingreso de nuevos competidores en el mercado, que poseian mayor
inversidon y establecian precios inferiores fue la principal causa del cierre del

Taller Mecanico de Torno Silva localizado en el Canton Milagro.

2.4.2 Hipobtesis particulares

La falta de capacidad y experiencia administrativa por parte del Sr. Silva Mufioz

contribuyeron en el cierre del Taller Mecanico de Torno Silva.

La tecnologia influy6é en el desarrollo de las actividades del taller mecanico de

torno Silva.
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El reducido capital por parte del propietario del taller incidi6 en la rentabilidad

del negocio.

El incumplimiento de los pagos por parte de los clientes afecté las actividades

del negocio.

2.4.3 Declaracién de variables

Cuadro 1: Declaracion de variables.

HIPOTESIS

VARIABLE
DEPENDIENTE

VARIABLE
INDEPENDIENTE

El ingreso de nuevos
competidores en el mercado, que
poseian  mayor inversion y
establecian precios inferiores fue
la principal causa del cierre del
Taller Mecanico de Torno Silva
localizado en el Canton Milagro.

Cierre del taller

Inversion y Precios

La falta de capacidad y
experiencia administrativa por
parte del Sr. Silva Mufioz
contribuyeron en el cierre del taller
de mecénico (torno).

Cierre del taller

La falta de
capacidad y
experiencia

administrativa

La tecnologia influyo en el

desarrollo de las actividades del Actividades ;I;]efgrrglz;?é:
Taller de Mecanico de Torno Silva.

El capital por parte del propietario

del taller incidi6 en la rentabilidad Rentabilidad Capital

del negocio.

El incumplimiento de los pagos por Incumplimiento de
parte de los clientes afecto las Actividades b

actividades del negocio.

pagos
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2.4.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro 2: Operacionalizacion de las variables

VARIABLES

DEFINICION

INDICADOR

VD

Cierre del taller

Clausura de tiendas y negocios, ya sea ordenada por
una autoridad o decidida por sus propios duefios.

*Ingresos por ventas.

*Margen de utilidad.

\

Inversion y
precios

Inversion: es el acto mediante el cual se invierte ciertos
bienes con el animo de obtener ingresos o rentas a
largo tiempo.

Precios: es el valor monetario que se le asigna a algun
bien o servicio

*Demanda
*Ventas

*Costos de produccion.

VI

Falta de
capacidad y
experiencia

administrativa

Capacidad: es el conjunto de recursos y aptitudes que
tiene un individuo para desempefiar una determinada
tarea.

* Creatividad.

*Nivel de aprendizaje.

Administracién: es un proceso muy particular
consistente en las actividades de planeacion,
organizacion, ejecucion y control, desempefiadas para
determinar y alcanzar los objetivos sefialados con el uso
de seres humanos y otros recursos.

*Planificacion

*Controles Internos

VD

Actividades

Sistema, método o forma de obtener dinero, a cambio
de ofrecer bienes o servicios a otras personas. Es un
conjunto de tareas relacionadas l6gicamente llevadas a
cabo para lograr un resultado de negocio definido.

*Rotacién de cartera.

W

Tecnologia

Es el conjunto de recursos necesarios para manipular la
informacién:  los  ordenadores, los programas
informéticos y las redes necesarias para convertirla,
almacenarla, administrarla, transmitirla y encontrarla.

*Eficiencia

VD

Rentabilidad

Es la relacién que existe entre la utilidad y la inversion
necesaria para lograrla, ya que mide tanto la efectividad
de la gerencia de una empresa, demostrada por las
utilidades obtenidas de las ventas realizadas vy
utilizacion de inversiones, su categoria y regularidad es
la tendencia de las utilidades

*Crecimiento del
negocio.

*Utilidad.

Vi

Capital

Es la inversion de los propietarios en una entidad y
consiste generalmente en sus aportaciones mas o
menos sus utilidades retenidas o pérdidas acumuladas,
méas otros tipos de superdvit como el exceso o
insuficiencia en la acumulacion del capital contable y las
donaciones.

*Liquidez

*Solvencia

Vi

Incumplimiento de
pagos

Falta de pago de un préstamo o cualquier otro tipo de
violacion de las condiciones de un contrato de préstamo.
Usted puede ser puesto en estado de incumplimiento si
usted falla en pagar su préstamo.

*Cartera en Mora

Fuente: elaboracién propia
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO
3.1TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERPECTIVA GENERAL.

El disefio de la investigacion es el método mas factible para comprender el
estudio de la problematica, planteando su desarrollo. Este trabajo se realizé a

traves del método analitico, historico, descriptivo, explicativo.

Analitica e histérico porque nos permitieron analizar las causas y efectos del
cierre del Taller.
Descriptivo porque intervienen procesos importantes para lograr los objetivos.

Explicativo porque conocemos las razones del por qué del problema.

El proyecto es factible porque se recolectod informacion que nos permitio indicar
gue existid una necesidad y carencia en el taller, obteniendo asi buenos
resultados en la implementacion de estrategias de procesos administrativos

gue permitan obtener beneficios para el Taller Mecanico de Torno Silva.

Tipo de investigacién

El tipo de investigacion se la establecid6 tomando en cuenta los siguientes
elementos:

Segln su lugar, fue de campo por que se recogié informacién y observo el

problema.
Por su objetivo, ha sido aplicable porque se buscé la solucién del problema
costo-beneficio, para implementar estrategias de procesos administrativos y asi

reaperturar el taller.
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Segun su naturaleza, la aplicacion de este proyecto se llevé acabo en forma

inmediata.

Investigacion de campo, sirvi6 como apoyo porque la informacion que se

obtuvo fue por medio de entrevista, encuestas y observaciones

Investigacion descriptiva, aqui se utilizo el método de analisis para lograr

caracterizar un estudio de los objetivos.

Investigacion explicativa, se dio respuesta al por qué del objeto de

investigacion.

3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblaciéon

El sujeto que fue medido para objeto de investigacion sobre la probleméatica
planteada es el propietario del taller y los empleados. Se aplicOé una
herramienta investigativa para obtener informacién relevante sobre la situacion

del negocio.

3.2.2 Delimitar la poblacién
Tomando en cuenta la formulacion del problema, la poblacion es finita, esta
corresponde a los antiguos empleados (7) y al duefio del Taller Mecéanico de

Torno Silva.
3.2.3 Tipo de la muestra
Al tener una poblacidn finita; correspondiente a empleados y duefio del taller,

no se requiere calcular la muestra.

3.2.4 Tamafno de la muestra

No hubo tamafio de muestra, se aplico a toda la poblacién.

3.2.5 Proceso de seleccidon

No hubo seleccidn, se aplicé a toda la poblacién.
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3.3 LOS METODO Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos teoricos

Se emplearon las metodologias hipotético-deductivo y analitico-sintético, para
lo cual se parte de la hipétesis planteada, se analiza, sintética y deduce los

elementos que se relacionan con la investigacion.

Hipotético-Deductivo
El empleo de este método nos permitié plantear hipétesis y analizarlas hasta

llegar a su verificacion.

Analitico-Sintetico

Consistio en descomponer el problema, es decir, se conoci0 mas
profundamente la naturaleza del fendmeno en estudiado, sus causas y efectos,
hasta establecer aquellos factores que incidieron con mayor fuerza en el cierre
del negocio, para posteriormente presentar una alternativa de solucion al

problema.

3.3.2 Meétodos empiricos
Este método llevé a utilizar técnicas como la entrevista y la encuesta para

determinar la profundidad del proyecto de investigacion.

3.3.3 Técnicas e instrumentos
La informacion se recolectd aplicando las técnicas de la entrevista y la

encuesta.

» Encuesta.- Esta técnica consisti6 en recopilar informacion de
sugerencias, opiniones, repuestas y datos generales que se
proporcionan a preguntas formuladas sobre los diversos indicadores
gue se pretenden explorar a través de este medio. Fue aplicada a los
empleados del taller, que en su totalidad son 7; el instrumento que la

acompana es el cuestionario compuesto por 10 preguntas.

» Entrevista.- Consistié en tener una conversacion interpersonal con el

propietario del negocio, al cual se le aplico un instrumento, que es la

35



guia de entrevista, la misma que fue de tipo estructurada y
compuesta por 12 preguntas.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Luego de recolectada la informacion a través de la aplicacion de entrevista y
encuesta pasamos a organizarla y a procesarla mediante procesos estadisticos
gue generaron porcentajes, diagramas de barra, y nos permitieron describir y
explicar las posibles tendencias que se puedan reflejar y luego dar

recomendaciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

La presente investigacion se ha realizado al Taller Mecanico de Torno Silva del
Canton Milagro para determinar la posibilidad de reapertura del negocio, al
haber observado la necesidad que presenta el propietario de seguir

sustentando a su familia.

Este taller tiene como finalidad ademas de prestar los servicios propios del
negocio, el contribuir con los jovenes milagrefios que deseen realizar sus
practicas estudiantiles relacionadas con la Mecanica Industrial. También el
propietario del taller tiene el interés de impartir sus conocimientos Yy
experiencias a los jovenes de bajos recursos econémicos que deseen aprender

un oficio.

Por esta razén los encuestados han mencionado que seria oportuna la
reapertura del taller por que se podria contar con una nueva plaza de trabajo
para todas las personas especializadas en esta rama y que necesiten un

empleo.

Ademas se ha observado la falta de capacitacion por parte del propietario para
administrar de una forma moderna y tecnificada el negocio. Saber administrar
consiste en el correcto uso de los recursos del negocio para asi alcanzar los
objetivos deseados, por eso es importante saber planificar, organizar, dirigir y

controlar.
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4.2 ANALISIS COMPARTIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

1. ¢Quétiempo estuvo laborando en el taller de Mecanica (torno)
Silva?
Cuadro 3: Tiempo de trabajo dentro del taller.

De 6 meses a 1 afio 0 0
De 1 afio a 3 afios 0 0
De 3 afios o mas 7 100%

TOTAL 7 100%
Fuente: tabulacién de la encuesta

Figura 1: Tiempo de trabajo dentro del taller

1.¢Que tiempo estuvo laborando en el
taller de mecanica (torno) Silva?

1,2
100%
0,8
0,6

0,4

0,2
0 0

De 6 mesesalafio Delafioa3afios De 3 afioso mas

Lectura Interpretativa: En esta pregunta podemos darnos cuenta que el
100% de los ex trabajadores estuvieron mas de 3 afios laborando dentro del

taller. Es importante indicar que los empleados eran los hijos del propietario.

2. El cargo que desemperfio dentro del taller de Mecéanica de
Torno Silva; corresponde al Area:

Cuadro 4: Area de trabajo

Administrativa 0 0
Operativa 7 100%
TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacion de la encuesta
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Figura 2: Area de trabajo

2. ¢El cargo que desempeii6 dentro del
taller de mecanica deTorno Silva;
corresponde al Are de?
1,2

100%
0,8
0,6
04

0,2
0

Administrativo Operativo

Lectura Interpretativa: Con esta pregunta podemos indicar que el 100% de
los ex trabajadores desempefiaron un cargo operativo, en el taller no existian
cargos administrativos porque el propietario llevaba sus cuentas y no requeria

de otro personal.

3. ¢Dentro de las funciones que usted desempefio, contaba con
el equipo necesario para realizar sus labores?

Cuadro 5: Equipo completo para realizar el trabajo

Siempre 0 0
Rara vez 7 100%
Ninguno 0 0

TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacion de la encuesta
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Figura 3: Equipo completo para realizar el trabajo

1.2

0.8

0.6

0.4

0.2

3. ¢.Dentro de las funciones que usted
desempefio, contaba con el equipo
necesario para realizar sus labores?

100%

0]

0]

Siempre Rara vez

Ninguno

Lectura Interpretativa: Claramente se observa que el

100% de los ex

trabajadores contaban rara vez con el equipo necesario para realizar sus

trabajos, porque el taller no contaba con el equipo completo. Razén por la cual

los trabajadores no tenian claro lo importante de llevar el equipo necesario para

realizar los trabajos ya que de esta forma podian evitar accidente.

4. Las maquinarias que operaba en el taller eran de tipo:

Cuadro 6: Tecnologia de maquinarias

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE

Manuales 7 100%
Computarizadas 0 0
TOTAL 7 100%

Figura 4:

Fuente: tabulacion de la encuesta

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

4. ;Las maquinarias que operaba en el
taller eran?

100%

0

Manuales

Computarizadas
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Lectura Interpretativa: Por medio de la encuesta se pudo observar que el
100% de los ex trabajadores operaban con maquinarias manuales porque
dentro del taller solo existian de este tipo y adquirir las computarizadas era
muy costoso. Acotando que el propietario carecia de los conocimientos

tecnoldgicos y del capital.

5. La frecuencia con que recibia capacitaciobn para operar las
maquinarias fue:

Cuadro 7: Capacitaciones en areas de trabajo

Siempre 0 0
Rara vez 0 0
Ninguno 7 100%

TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacién de la encuesta

Figuras 5: Capacitaciones en areas de trabajo

5. ¢Lafrecuencia con que recibia
capacitacion para operar las
maquinarias fue?

1,2
100%
1
0,8
0,6
04
0,2
0 0
0
Siempre Rara vez Ninguno

Lectura Interpretativa: En esta pregunta se pudo comprobar que el 100% de
los ex trabajadores no recibian ninguna capacitacion porque el propietario era
guien impartia los conocimientos a sus trabajadores. Motivo por el cual los
empleados nunca recibieron capacitaciéon de profesionales para el correcto

manejo de las maquinarias.
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6. ¢Como calificaria la Administracion que tuvo el Taller Mecénico
de Torno Silva?

Cuadro 8: Calificacion del taller

Muy Buena 0 0
Buena 0 0
Regular 7 100%
TOTAL 7 100%
Fuente: tabulaciéon de la encuesta
Figura 6: Calificacion del taller
6. ¢, Como calificaria la Administracion
gue tuvo el taller de mecanica de Torno
Silva?
1,2
100%
1
0,8
0,6
0,4
0,2
0 0
0
Muy Buena Buena Regular

Lectura Interpretativa: Por medio de esta pregunta el 100% de los ex
trabajadores calific6 como regular la administracion por parte del propietario
porque no tenia los conocimientos necesarios para poder llevar una buena
administracion y asi poder aplicar correctamente los procesos administrativos

dentro de su negocio.

7. Los sueldos que percibian eran:

Cuadro 9: Sueldos

Semanales 7 100%
Quincenales 0 0
TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacion de la encuesta
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Figura 7: Sueldos
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Lectura Interpretativa: En esta pregunta indicamos que el

debido a que los trabajos realizados por el taller cubrian Unicamente los gastos

de sueldos.

100% de los ex

trabajadores recibian sus sueldos semanales por disposicion del propietario,

8. -¢Los aspectos de la competencia que afectd al negocio

fueron:

Cuadro 10: Aspectos que influyo al negocio

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE

Calidad de servicio 0 0
Costos 4 57,14%
Mag. Tecnificadas 3 48,85%

TOTAL 7 100%
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Figura 8: Aspectos que influyo al negocio

8. ¢Los aspectos de la competencia que
afect6 al negocio fueron?
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Lectura Interpretativa: Por medio de la encuesta se puede observar que el
57,14% de los ex trabajadores piensan que afecto al negocio los costos porque
la competencia tenia costos mas bajos, y el 48,85% de los ex trabajadores
piensa que afecto al negocio, las maquinarias tecnificadas que la competencia
tenia, con estas maquinarias se podian realizar los trabajos mas rapidos y con

mejor acabado.

9. Segln su criterio, el cierre del Taller Mecéanico de Torno Silva

provoco:
Cuadro 11: Consecuencias por el cierre del taller

OPCIONES CANTIDAD ‘ PORCENTAJE

Aumento de desempleo desempleo 100%
Desequilibrio Comercial O 0
TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacion de la encuesta
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Figura 9: Consecuencias por el cierre del taller

9. ¢, Segun su criterio, el cierre del taller de
mecanica de torno Silva provoc6?
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Lectura Interpretativa: En esta pregunta podemos acotar que el 100% de los
ex trabajadores afirman que el cierre del negocio provoco un aumento de
desempleo en el mercado porque se cerraron 8 plazas de trabajo que brindaba
el taller. Porque en ese momento ellos no contaban con otro trabajo y esto

afecto a la economia de sus hogares.

10.En caso de reapertura del Taller Mecanico de Torno Silva lo

considera:
Cuadro 12: Re apertura del taller
Muy Oportuno 2 28,57%
Oportuno 3 42,86%
Indiferente 2 28,57%
TOTAL 7 100%

Fuente: tabulacion de la encuesta
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Figura 10: Re-apertura del taller

10. ¢En caso de Reapertura del Taller de Mecanica de
Torno Silvalo considera?
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Lectura Interpretativa: Por medio de la encuesta se puede indicar que el
42.86% de los ex trabajadores afirman que la reapertura del taller seria
oportuna porque asi se podrian contar con una plaza de trabajo para todas las
personas especializadas en esta rama y que necesiten de un empleo. Mientras
gue el otro 28.57 % de los ex trabajadores indico que era muy oportuna e

indiferente la reapertura del taller.

4.3 RESULTADOS

Con la encuesta realizada se determino que el cierre del taller fue ocasionado
por la competencia que ofrecié productos y servicios con precios mas bajos, al
poseer una tecnologia que le permitié producir mas y abaratar costos; ademas
el control administrativo era deficiente debido a los pocos conocimientos del
propietario, no contaba con una estructura organizacional, disefio de cargos,
sistemas tecnoldgicos y no contaba con capital suficiente para cubrir todos los

gastos que demandaba el negocio.

La propuesta que se plantea en este proyecto dard mayores beneficios al
propietario, a los futuros empleados y a los jovenes estudiantes, debido a que

brindara nuevas oportunidades de trabajo y capacitacion.

Es importante dar a conocer a los jévenes sobre los beneficios que pueden

obtener por medio de las préacticas y el conocimiento que el propietario
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impartird mejorando asi el nivel econémico tanto de los empleados como de los

estudiantes.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 13: Verificacion de hip6tesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

El ingreso de nuevos competidores en el
mercado, que poseian mayor inversion y
establecian precios inferiores fue la
principal causa del cierre del Taller
Mecéanico de Torno Silva localizado en el
Canton Milagro.

Esta hipétesis ha sido verificada con la
entrevista realizada al propietario donde
manifiesta que la competencia incremento,
habia nuevos talleres donde los costos de
los trabajos eran bajos y con magquinaria
de mejor tecnologia.

La falta de capacidad y experiencia
administrativa por parte del Sr. Silva
Mufioz contribuyeron en el cierre del taller
de Mecanica (torno).

Con la sexta y octava pregunta se verifica
esta hipétesis sobre el bajo nivel de
conocimientos administrativos que
presenta el propietario del taller y los
costos bajos que ofrecia la competencia.

La tecnologia influyé en el desarrollo de
las actividades del taller de Mecanica
(torno) Silva.

Se verifica con la cuarta pregunta,
obteniendo un porcentaje del 100% en
donde los empleados indican que las
maquinarias que operaban eran manuales,
debido a que el propietario no tenia
conocimientos tecnoldgicos.

El capital por parte del propietario del
taller incidi6 en la rentabilidad del
negocio.

Esta hipétesis ha sido verificada con la
entrevista realizada al propietario donde
manifiesta que inicio su negocio con capital
propio y posteriormente lo incremento con
un premio gue se ganG en la Loteria
Nacional, a pesar de los buenos ingresos
que tuvo los primeros afios no los invirtio
en el negocio porque los utilizaba en la
crianza y educacién de sus hijos

El incumplimiento de los pagos por parte
de los clientes afecto las actividades del
negocio.

Esta ultima hip6tesis se verifica con la
entrevista realizada al propietario del taller
en la cual manifiesta que las empresas a
las cuales les otorgaba crédito se
retazaban dos o tres meses posterior a la

fecha de pago lo cual afectaba para
comprar material y realizar nuevos
trabajos.

Fuente: Elaboracion propia

47




CAPITULO V

PROPUESTA
5.1 TEMA

Lineamientos Administrativos y Financieros para la reapertura del Taller
Mecénico de Torno Silva del Canton Milagro.

5.2 FUNDAMENTACION

Al abrir un negocio, sobre todo si es por segunda ocasion se requiere de un
estudio del mercado y los factores que influyen en él; un analisis de la
interactividad o competitividad del sector industrial; una reorganizacion
estructural y de estrategias de marketing que deberan potenciar al negocio en
el mercado; asi como una proyeccion financiera que especifique el nivel de

rentabilidad a alcanzar.

Administracion

La administracion se define como el proceso de disefiar y mantener un
ambiente en el que las personas trabajando en grupo alcance con eficiencia
metas seleccionadas. Esta se aplica a todo tipo de organizaciones bien sean
pequefias o0 grandes empresas lucrativas y no lucrativas, a las industrias
manufactureras y a las de servicio.

En fin la administracion consiste en darle forma, de manera consistente y
constante a las organizaciones. Todas las organizaciones cuentan con

personas que tienen el encargo de servirle para alcanzar sus metas.

Objetivos de la Administracién

1. Alcanzar en forma eficiente y eficaz los objetivos de un organismo social

48



2. Permitirle a la empresa tener una perspectiva mas amplia del medio en

el cual se desarrolla.
3. Asegurar que la empresa produzca o preste sus Sservicios.
Importancia de la Administracion

La administracibn busca el logro de objetivos a través de las personas,
mediante técnicas dentro de una organizacion. Ella es el subsistema clave
dentro de un sistema organizacional. Comprende a toda organizacion y es

fuerza vital que enlaza todos los demés subsistemas.

Dentro de la administracion encontramos:
» Coordinacion de recursos humanos, materiales y financieros para el
logro efectivo y eficiente de los objetivos organizacionales.
» Relacion de la organizacion con su ambiente externo y respuestas a las
necesidades de la sociedad.
» Desempefio de ciertas funciones especificas como determinar objetivos,
planear, asignar recursos, instrumentar, etc.

» Desempefio de varios roles interpersonales, de informacion y decision.

Las organizaciones y los individuos continuamente toman decisiones
adaptativas con objeto de mantener en equilibrio dind@mico con su medio. Para
el proceso de toma de decisiones el flujo de informacion es esencial. Dicho
proceso implica el conocimiento de pasado, estimaciones a futuro y la
retroalimentacion periodica relacionada con la actividad actual. La tarea de la
administracion es instrumentar este sistema de informacion-decision para

coordinar los esfuerzos y mantener un equilibrio dinamico.

Elementos de la Administracion
Eficiencia.- es la capacidad de reducir al minimo la cantidad de recursos
usados para alcanzar los objetivos o fines de la organizacion, es decir, hacer
correctamente las cosas. Es un concepto que se refiere a " insumo-productos”.
Se puede hacer aumento de la eficiencia cuando:

» Logramos incrementar la cantidad de producto obtenidos manteniendo

constante el volumen de recursos empleados.
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» Mantenemos constante la cantidad de productos obtenidos
disminuyendo la cantidad de recurso empleado.

Eficacia.-es la capacidad para determinar los objetivos apropiados, es decir,
cuando se consiguen las metas que se habian definido.

Productividad.- es la relacion resultado (producto) e insumo dentro de un

periodo con la debida consideracion de la calidad.™

Administradores.- son personas que se dedican al disefio de planeacidn,
organizacion, direccién y control de todos los recursos que interactian en la
organizacion como tal, la ejecucién, de los planes y proyectos, la
administracion del talento humano, evaluacion de su desempefio asi como los
instrumentos correctivos, de reorientacion y reingenieria de los procesos para
optimizar el uso de los recursos de operacion de las organizaciones que tiene a

cargo.'®

Esto significa, que el administrador tiene a cargo el proceso de planeacion,
tanto desde el punto de vista financiero, como la cobertura de las areas de
mercadeo, ventas, contabilidad, produccion, abastecimiento y distribucion.
A su vez, se encarga de la organizacion de los recursos, de modo que se dé
una sana aplicacion de los mismos de cara a la optimizacion y maximo
aprovechamiento, evitando asi la duplicidad y los vicios que de esta pueden

derivarse.

La tarea de supervisar la ejecuciéon de las acciones, y de la innovacion en los
procesos, producto de un analisis metédico del quehacer de la organizacion es
la clave de éxito de un administrador, independientemente de la organizacion

en que se encuentre laborando.

El control y todos los instrumentos que de éste se derivan constituyen la

principal fuente de tareas para el administrador, ya que proporciona los

> http://www.monografias.com/trabajos14/administracion-

16 - .
empresas/administracion-empresas.shtml
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iINnsumos necesarios para lograr un sano aprovechamiento de los recursos, y
medidas correctivas para encausar ese aprovechamiento de recursos por la via

indicada.

El seguimiento y la reingenieria de procesos constituyen dos actividades
fundamentales para la maximizacion de los recursos de las organizaciones que
dirige. El administrador juega un papel preponderante en estos procesos por
cuanto constituye el inspirador y maximo promotor de los procesos de
reingenieria de las organizaciones modernas. Este proceso constituye el mejor
método para adecuar a las organizaciones de hoy a los constantes cambios del

medio, e impide que las organizaciones se aniquilen o se vuelvan obsoletas.

El Administrador esta dedicado al desarrollo, evaluacion, distribucion y control,
mejoramiento y optimizacion, planeamiento, disefio e implementacion de
sistemas econdmicos y administrativos, aplicados al proceso administrativo de
las organizaciones, desde un punto de vista cientifico, econémico, social y

cultural.

Debera ser competente en la direccion de organizaciones, sean estas
lucrativas o0 no, consiente de las necesidades de los consumidores, de las
demandas de la sociedad a la que entrega sus productos o servicios, atento a
las oportunidades que arroja el entorno, creativo en la formulacion de

estrategias de desarrollo empresarial.'’

Como administrar un negocio con éxito
Se debe considerar los siguientes aspectos para el buen funcionamiento de un

negocio:

Control de ventas.- llevar un registro de los productos vendidos al final del dia,

y al final del mes ver el total de ventas por producto. Esto nos indica cual es el

v http://eddson1964.wordpress.com/2009/04/05/politica/
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producto més vendido y nos ayudara a llevar la relacion entre ventas, costos y
utilidad.

Control de inventarios.- En la mayoria de los negocios donde se venden
productos tangibles, se requiere llevar un control de inventarios, es decir, la

cantidad de producto que tiene en su almacén y a la venta al pablico.

Control de costos.- Dada la complejidad de los negocios, no basta con la

formula “Precio — Costo del proveedor = Utilidades”. Hay muchos otros costos a
considerar, divididos en:

» Costos fijos vs. variables: Los costos fijos son aquellos que no dependen

de las ventas, como la renta, sueldos o pagos de servicios. Los costos

variables dependen del producto vendido, por ejemplo la materia prima,

los insumos usados, etc.

» Costos directos vs. indirectos: los costos directos son los costos mas
obvios, como el costo de 1 unidad por el proveedor. Sin embargo, hay
gastos ocultos llamados costos indirectos. Estos son por ejemplo, el
gasto de gasolina para ir a recoger el producto, el transporte, el

desgaste de las maquinas, etc.

Control de efectivo.- una razon por la que los negocios fracasan en la falta de
control del efectivo circulante, que necesitan cada dia para hacer transacciones

con los clientes, pagar a proveedores, pagar deudas como servicios, renta, etc.

Es diferente el control del efectivo con el control de ventas, porque en caso de
dar fiado, dar crédito, o problemas con la transaccion, la venta no refleja el

dinero real en caja.

Para ello, es necesario llevar un registro diario del dinero fisico que entra vs. El

dinero que sale.

Control de deudas.- Un aspecto poco comentado en Administracion es el

control de las deudas de corto y largo plazo.
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Esto es, tener informacion de las deudas que tenemos que pagar, COmo son
sueldos, salarios, renta, pago de servicios, créditos, pago de proveedores, etc.,
separado de las ventas.

Al separar este aspecto de las ventas, podemos determinar cuanto tenemos
gue vender al mes para satisfacer estas deudas.

Esto también es llamado punto de equilibrio, donde no ganamos pero tampoco
perdemos.18

Matriz FODA

Segun Roberto Dvoskin en su obra manifiesta que “la matriz FODA permite
relacionar las fortalezas y las debilidades de la empresa con las oportunidades
y amenazas del ambiente, con el objetivo de elaborar un diagnostico que

ubique a la organizacion en una de las cuatro posiciones posibles:

» Una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades.
» Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades.
» Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas.

» Una empresa débil en un ambiente negativo, de amenazas.”

Segun Adalberto Zambrano en su obra manifiesta que “el analisis FODA
permite entender mejor cuales son los factores internos o enddgenos y los
externos o0 exogenos, que influyen favorablemente en el desempefio de las
organizaciones y que condicionan la posibilidad de realizar la mision, la vision,

los objetivos estratégicos y las metas de dichas instituciones™**

18 http://www.100negocios.com/administrar-un-negocio-pequeno
9 FUNDAMENTOS DE MARKETING: TEORIA Y EXPERIENCIA, Roberto Dvoskin, Pag.178-179, 1ra edicion
Buenos Aires, Ediciones Granica 2004.

20 L ANIFICACION ESTRATEGICA, Adalberto Zambrano Barrios, Pag.85, Publicaciones UCAB-2006
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Las 5 Fuerzas de Porter

Segun Fred David en su obra manifiesta que “el modelo de las cinco fuerzas de
competencia es un método de analisis muy utilizado para formular estrategias
en muchas industrias. La intensidad de la competencia entre las empresas

varia en gran mediad en funcion de las industrias.

Formulacién de la estrategia
» Rivalidad entre empresas competidoras.
» Entrada potencial de nuevos competidores.
» Desarrollo potencial de productos sustitutos.
» Poder de negociacion de los proveedores.
» Poder de negociacion de los consumidores.

Rivalidad entre empresas competidoras.- las estrategias que sigue una
empresa tienen éxito solo en la medida que proporcionen una ventaja

competitiva sobre las estrategias que aplican las empresas rivales.

Entrada potencial de nuevos competidores.- siempre que empresas nuevas
ingresan con facilidad a una industria en particular, la intensidad de la
competencia entre las empresas aumenta; entre las barreras de ingreso estan
la necesidad de lograr economias de escala con rapidez, la necesidad de
obtener conocimiento especializado y tecnoldgicos, la falta de experiencia, la
lealtad firme de los clientes, las fuertes preferencias de marca, requerimiento
de gran capital, falta de canales de distribucion adecuados, politicas
reguladoras gubernamentales, los aranceles, la falta de acceso a materia
prima, la posesion de patentes, las ubicaciones poco atractivas, los ataques de

empresas arraigadas y la saturacién potencial del mercado.

Desarrollo potencial de productos sustitutos.- en muchas industrias, las
empresas compiten de cerca con los fabricantes de productos sustitutos de
otras industrias. La fortaleza competitiva de los productos sustitutos se mide
mejor por los avances que estos obtienen en la participacion en el mercado, asi
como por los planes que tienen las empresas para aumentar su capacidad y

penetracion en el mercado.
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Poder de negociacién de los proveedores.- afecta la intensidad de la
competencia en una industria, sobre todo cuando existen muchos proveedores,
cuando solo hay algunas materias primas sustitutas adecuadas o cuando el
costo de cambiar las materias primas es demasiado alto.

Poder de negociacion de los consumidores.- cuando los clientes estan
concentrados en un lugar, son muchos o compran por volumen, su poder de
negociacion representa una fuerza importante que afecta la intensidad de la

competencia en una industria.”*

Estructura Organizacional

Segun Guillermo Guerra en su obra manifiesta que “la estructura
organizacional se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las
actividades de la empresa, en cuanto a las relaciones entre los gerentes, entre

los gerentes y los empleados y entre estos ultimos entre si”.

Marketing Mix

Segun Imma Rodriguez en su obra manifiesta que “es el conjunto de
herramientas controlables e interrelacionadas de que disponen los
responsables de marketing para satisfacer las necesidades del mercado y, a la
vez, conseguir los objetivos de la organizacion”.

En esta misma obra se habla de las 4ps de marketing son: producto, precio,

distribucion y promocion.

El producto.- es el instrumento de marketing del que dispone la empresa para

satisfacer las necesidades del consumidor.

El precio.- es el Unico elemento del marketing mix que aporta ingresos a la

empresa.??

2! CONCEPTOS DE ADMINISTRACION ESTRATEGICA, Fred R. David, Pag.98-100-101, Novena Edicion,
Editorial PEARSON EDUCACION Mexico-2003.
?2 EL AGRONEGOCIO Y LA EMPRESA AGROPECUARIA FRENTE AL SIGLO XXI, Guillermo Guerra, Pag.316,

Editorial Agroamerica-2002.

55



La distribucién.- engloba todas las actividades que posibilitan el flujo de
productos desde la empresa que los fabrica o produce hasta el consumidor

final.

La promocion.- engloba las actividades mediante las cuales la empresa
informa de que el producto existe, asi como de sus caracteristicas y de los

beneficios que se derivan de su consumo”.*

5.3 JUSTIFICACION

La propuesta planteada busca ayudar al propietario del taller a reabrir su
negocio teniendo como punto favorable el valor agregado que se le quiere dar
al mismo; es decir, el taller dara todas las facilidades posibles a cada una de

las personas y estudiantes que deseen realizar sus pasantias.

Dada la situacion actual del Taller Mecanica de Torno Silva, se ha identificado
gue hay una oportunidad de reapertura del negocio, para lo cual nos
encontramos preparadas para poner en practica nuestros conocimientos
adquiridos durante toda la carrera debido a que el negocio necesitara de una

buena administracién que ayuden al funcionamiento del mismo.

Consideramos que la propuesta es importante debido al gran interés, empefio y
compromiso que tiene el propietario en ayudar a los jévenes milagrefios y en
generar fuentes de trabajo.

Con la reapertura del taller se pretende incentivar el intercambio econémico
mediante la contratacion de bienes y servicios a los diferentes proveedores de
preferencia locales y de esta manera contribuir a la mejora y desarrollo de la
economia local y por consiguiente en la calidad de vida de los habitantes del

canton.

23 PRINCIPIOS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING, Imma Rodriguez Ardura, Pag.69-70 y 71, 1ra Edicidn,
Editorial UOC, Barcelona-2006
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54 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo general de la propuesta

Reabrir el Taller Mecanica de Torno Silva, implementando estrategias
administrativas y financieras para retomar participacion en el mercado y

contribuir al desarrollo socio econdmico del Canton Milagro.

5.4.2 Objetivos especifico de la propuesta

> Delimitar los tramites y requerimientos necesarios parar la obtencion de
los permisos legales para la reapertura del taller.

» Readecuar el sitio donde funcionara nuevamente el taller de manera que
se pueda desarrollar los diferentes trabajos y servicios.

» Establecer el perfil y las caracteristicas del personal administrativo y
obrero que estaran a cargo de las labores del taller.

> Iniciar las gestiones adecuadas para la adquisicion de los materiales y
equipos necesarios para desarrollar las diferentes actividades del taller.

» Elaborar un plan estratégico para comercializar el servicio y lograr captar

potenciales clientes.

5.5 UBICACION

El taller se encontrard ubicada en el pais Ecuador, provincia del Guayas,
Canton Milagro, calles Calderén y Bolivar (antiguo local). Teniendo como
caracteristicas mas relevantes, su amplio tamafio. Mantendra la misma
razon social “Taller de Mecanica Silva” y seguira siendo una empresa

familiar.
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Figura 11: Croquis; ubicacion del taller.
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5.6 FACTIBILIDAD

Factibilidad Legal
Permiso de direccién de higiene municipal
Para acceder a este permiso los empleados de la empresa, sin excepcion

alguna, deberan someterse a examenes meédicos para comprobar su estado de
salud, mas aun al tratarse de una empresa que provee a sus clientes productos
consumo masivo y de primera necesidad. Ademas se deberd presentar la

siguiente documentacion:

Especie de habilitacion y funcionamiento.

-
> RUC.

» Copia de cedula del representante legal.

» Copia de papeleta de votacion del representante legal.

» Certificado de salud por cada uno de los empleados de la empresa.

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos.
Permiso que es emitido por el benemérito cuerpo de bomberos del canton.

Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y
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revisado que se cuenta |los recursos necesarios para prevenir y contrarrestar

cualquier tipo de incendio que se presente.

Factibilidad Presupuestaria
Para reaperturar el negocio el propietario contara con créditos financiados por

instituciones bancarias y del estado.

Factibilidad Socio-Econdmica

En lo social el negocio generara fuentes de empleo y aporte a la comunidad.

El negocio generard ingresos economicos al Canton Milagro debido a las

nuevas plazas de trabajo que se abriran.

5.7DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

5.7.1 Filosofia Corporativa

Nombre de la empresa: Taller Mecanico de Torno Silva
Razon social: SILVA MUNOZ ELIAS

Mision:
Elaborar piezas de metal que cumplan con los estandares de calidad exigidos
en el mercado, satisfaciendo de manera permanente y mejor que nuestros

competidores las necesidades cambiantes de nuestros clientes.

Vision:
Ser altamente competitivos y reconocidos por nuestros proveedores, clientes y
competidores como el taller de torno mas profesional, eficiente y rentable del

canton.

Valores:
Calidad: En todos los productos y servicios que se ofrece al publico.
Puntualidad: En la entrega de las obras a nuestros clientes, y con nosotros

mismos.
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Innovacién: Brindar un valor agregado a nuestro trabajo.

Constante desarrollo: Luchar por superarse, estar siempre actualizados.
Responsabilidad: En realizar con eficiencia y calidad nuestro trabajo, cumplir
lo pactado con nuestros clientes y proveedores.

Competitividad: Ser el mejor en el mercado.

Lealtad.- Que exista compromiso de los empleados hacia la empresa.

Compromiso: Con nuestros clientes, al brindarles un servicio de calidad.
5.7.2 Estructura Organico-Funcional

5.7.2.1 Organigrama

Figura 12: Organigrama del taller

' GERENTE |
' CON—I—ADOR \ lllllllllllllllllll ' SECRETARIA |

JEFE DE TALLER

| |
' TORNERO \ ' SOLDADOR \
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5.7.2.2 Manual de funciones de los principales cargos

Cuadro 14: Descripcion del puesto- Gerente

NOMBRE: Gerente

SE REPORTA A: Ninguno

SUPERVISA A: Secretaria, Jefe de Taller
AREA: Administrativa

Representar en todo los &mbitos legales al taller y hacer cumplir los objetivos y

politicas establecidos.

Planeamiento estratégico de actividades
Representacion legal de la empresa

Dirigir las actividades

Aprobacion de presupuestos e inversiones

Inteligencia para resolver problemas que se presenten.
Realizar negociaciones directas con los proveedores

Edad de 30 a 45 afios

Sexo masculino

Estado civil indistinto

Titulo: Estudios profesionales en Ingenieria Industrial.
Experiencia en las actividades del puesto 3 afios
Conocimientos administrativos

Actitud de Lider

Don de mando

Iniciativa propia

Capacidad de toma de decisiones

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Cuadro 15: Descripcion del puesto- Secretaria

NOMBRE: Secretaria

SE REPORTA A: Gerente
SUPERVISA A: Ninguno
AREA: Administrativa

Brindar a su jefe un apoyo incondicional con las tareas establecidas, ademas de
acompanfar en la vigilancia de los procesos a seguir dentro del taller.

Ser puntual en todas sus actividades.

Reclutar las solicitudes de servicios por parte de los clientes.

Hacer una evaluacioén periddica de los proveedores para verificar el cumplimiento y
servicios de éstos.

Recibir e informar al gerente sobre asuntos que tenga que ver con el taller.
Mantener discrecidn sobre todo lo que respecta al taller.

Evitar hacer comentarios innecesarios sobre cualquier trabajador del taller.

Hacer y recibir llamadas telefénicas para mantener informado al jefe de los
compromisos y demas asuntos.

Obedecer y realizar instrucciones que te sean asignadas por su jefe.

Mejora y aprendizaje continuo.

Edad de 22 a 30 afios

Sexo femenino

Estado civil indistinto

Titulo: Estudios profesionales en Secretariado y Administracion
Experiencia en las actividades del puesto 2 afios

Buena presencia

Excelente redaccién y ortografia.

Facilidad de expresion verbal y escrita.

Dominio de Windows, Microsoft Office, Internet

Buenas relaciones interpersonales.

Iniciativa propia

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana



Cuadro 16: Descripcion del puesto- Jefe de Taller

NOMBRE: Jefe de Taller

SE REPORTA A: Gerente
SUPERVISA A: Tornero y Soldador
AREA: Talleres

Dirigir el funcionamiento del taller para la ejecucion de las actividades
productivas, coordinando y distribuyendo el trabajo a realizar en el taller de
acuerdo a lo planificado, instruyendo al personal para su ejecucion y verificando

la calidad de los trabajos, a fin de satisfacer los requerimientos de los clientes.

Dirige, coordina y controla las acciones necesarias en el taller
Elabora y autoriza requisiciones de materiales

Coordina la ejecucion de las érdenes de trabajo

Suministra al personal a su cargo los materiales y equipos de trabajo
Lleva registro y control de los trabajos realizados

Asigna las actividades del personal a su cargo

Evalua el personal a su cargo

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas

Edad de 28 a 45 afios

Sexo masculino

Estado civil indistinto

Titulo: Estudios profesionales en Ingenieria Industrial
Experiencia en las actividades del puesto 2 afios
Buenas relaciones interpersonales.

Iniciativa propia

Manejo de Office a nivel intermedio

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana



Cuadro 17: Descripcion del puesto- Tornero

NOMBRE: Tornero
SE REPORTA A: Jefe de Taller
SUPERVISA A: Ninguna
AREA: Talleres

Fabricar piezas mecanicas, mediante el uso de maquina fresadora, tornos y
limadoras, para garantizar el éptimo funcionamiento de las piezas requeridas por

los clientes.

Lee e interpreta ilustraciones, disefios, diagramas, croquis y planos.
Rectificar piezas

Realiza el mantenimiento y reparacion de las maquinas.,

Pule, taladra, ajusta y da forma a piezas en diferentes tipos de materiales.
Hace orificios y canales en el material segun lo requiere el caso.

Efectla trabajos de fresado.

Elabora reportes periodicos de las tareas asignadas.

Mantiene limpio y en orden equipos y sitio de trabajo.

Cumple con las normas y procedimientos de seguridad

Edad de 19 a 30 afios

Sexo masculino

Estado civil indistinto

Titulo: Bachiller o profesional en carreras afines.

Experiencia en las actividades del puesto 1 afio

Principios fundamentales para operar maquinas fresadora y/o tornos
Tener capacidad de interpretar planos, linea, simbologias

Ser responsable

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana



Cuadro 18: Descripcion del puesto- Soldador

NOMBRE: Soldador

SE REPORTA A: Jefe de Taller
SUPERVISA A: Ninguna
AREA: Talleres

Construir piezas y objetos de metal, utilizando disefos, instrumentos y
magquinarias de herreria/soldadura, a fin de contribuir al mantenimiento de la

estructura fisica del taller.

Organizar las tareas previas para el proceso de soldadura y/o corte de
materiales

Preparar y operar equipos para realizar uniones soldadas y corte de materiales
Corta y recorta, da forma, dobla, calienta y taladra laminas de metal y/o tubos
Selecciona angulos, platinas, tubos y casillas de hierro para utilizarlo como

material y piezas de soldadura.

Edad de 19 a 30 afios

Sexo masculino

Estado civil indistinto

Titulo: Bachiller o profesional en carreras afines.
Experiencia en las actividades del puesto 1 afio

Tener capacidad de interpretar planos, linea, simbologias

Ser responsable

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana



5.7.2.3 Actividades
Figura 13: Actividades del taller

Renovacion de permisos de
funcionamiento

Tramites para la obtencion de
créditos financieros

Negociacion y Seleccion de Maquinarias, Materia Prima,

proveedores — ey Herramientas y Equipos de
proteccion

Cotizacion de bienes, maquinarias,
herramientas y equipos de
proteccion

Television, radio, periédico,
en imprentas

Cotizar publicidad

!

Reclutar y seleccionar personal

Adecuar el lugar donde funcionara el
taller

Realizar publicidad

Reapertura

FIN
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5.7.2.4 Politicas del taller

» La hora de ingreso es a las 08:00 a.m. y la hora de salidas es a las 18:00
p.m. de lunes a viernes, el sabado hasta las 12:00, si el caso lo amerita
se laborara horas extras.

» Al momento de realizar las actividades los obreros deben usar el traje de
proteccién adecuado.

> Los obreros debera cumplir con cada una de las indicaciones dadas para
realizar el trabajo.

» Capacitacion interna del personal cada tres meses.

» Realizar una reunion mensual con los empleados para atender todas sus
inquietudes la cual tendra una duracion de 30 minutos.

» Los contratos para los empleados seran por un periodo anual con opcion
a renovacion.

» Los pagos a los obreros se los realizara quincenalmente

» Cada obrero se responsabilizara por las herramientas que soliciten en
bodega.

» Sitarda un dia sera multado con el 15% del sueldo del dia
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5.7.3 Andlisis FODA

Cuadro 19: Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Ubicacion del negocio e Los ingresos obtenidos no
e Trabajos garantizados son reinvertidos en el
e Mano de obra calificada negocio.
e Experiencia en el mercado e Carencia de procesos

administrativos
e Carencia de instructivos para
el reclutamiento del personal

e No contar con recursos

D N — ™ = O =

econdémicos propios

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Accesibilidad a créditos e Incrementos de aranceles
financieros de la banca e Nuevos competidores en el
privada y del gobierno mercado

Incremento de la demanda | e Crisis econdmica
e Cursos de capacitacion e Desastres naturales
profesional ofrecidos por

instituciones del Estado.

D N — ™ = O =
S == 5O Tl —I >< T
[ ]

e EXoneraciones e
Incentivos del Codigo de la

Produccion.

|Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Estrategia FO-FA-DO-DA

Cuadro 20: Estrategias FO-FA-DO-DA

ESTRATEGIA

FO-FA-DO-DA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Accesibilidad a  créditos
financieros de la banca
privada y del gobierno
Incremento de la demanda.
Contar con cursos de
capacitacion profesional
ofrecidos por instituciones del
estado.

Exoneraciones e incentivos

del Cadigo de la Produccion.

Incrementos de aranceles
Nuevos competidores en el
mercado

Crisis econémica

Desastres naturales

FORTALEZAS

FO

FA

Ubicacion del negocio
Trabajos garantizados
Mano de obra
calificada

Experiencia en el

Aprovechar la mano de obra
calificada para asi satisfacer
la demanda de los clientes.
(F3,02)

Fortalecer los conocimientos

Aprovechar la experiencia en
el mercado para evitar el
ingreso de nuevos
competidores. (F4, A2)

Aprovechar la mano de obra

mercado de los profesionales calificada para optimizar la
aprovechando los cursos de materia prima evitando
capacitacion ofrecidos por el compras que gravan
Estado. (F2, O3) aranceles.(F3,Al)
DEBILIDADES DO DA
Carencia de Aprovechar la accesibilidad a Por no contar con recursos

capacitacion del
propietario

Carencia de procesos
administrativos

Falta de instructivos
para el reclutamiento
del personal

No contar con
recursos econoémicos

propios

créditos financieros y
gubernamental para no
invertir los pocos recursos
con que cuenta el
propietario.(O1,D4)

Contar con una preparacion
profesional ayuda a minimizar
la falta de capacitacion del
propietario y a obtener
conocimientos
administrativos. (03,D2)

propios, se debe lograr
obtener créditos financieros y
asi minimizar el impacto de la
crisis econdémica.(D4,A3)

Por la falta de procesos
administrativos, el propietario
debera capacitarse para
poder enfrentar a los nuevos
competidores. (D2,A2)
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5.7.4 Las 5 Fuerzas de Porter

Figura 14: Las 5 fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER DEL TALLER DE TORNO SILVA

BARRERAS DE ENTRADA
*Inversion en bienes de capital
*Diferenciacion de productos

*Politicas gubernamentales

OLIMPO, OTTO SEIDLITZ

DIPAC, FIMPAC

SURTIACERO Y

SOLDADURA AGA

PODER

MULTIQUIL S.A.

METALMECANICA ESPIN

AMENAZAS

NEGOCIADOR

DETERMINANTES DEL PODER DEL
PROVEEDOR

*Materiales en isumos con calidad

*Creditos en las compras

INDETFUNA

MICHELLIN

TAMASERVI

DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD
*Maquinarias modernizadas
*Flexibilidad en los creditos

*Clientes fijos

AMENAZAS

NO HAY PRODUCTOS

SUSTITUTOS
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VALDEZ
CODANA
PODER
NEGOCIADOR
SODERAL
PERSONAL NATURALES

DETERMINANTES DEL PODER DEL
COMPRADOR

*Atencion personalizada
*Entrega oportuna de las obras

*Garantia en la calidad



5.7.5 Estrategias de Marketing Mix
5.7.5.1 Estrategia de Producto

Nombre de la empresa: Taller Mecanico de Torno Silva
Slogan: Mantenimiento y servicio.

Logotipo:

Figura 15: Logotipo Taller de Mecénica Silva.

TALLER DE MECANICA DE
TORNO

SILVA

MANTENIMIENTO Y SERVICIO

Productos que ofrece.- el Taller Mecanico de Torno Silva ofrecera los

siguientes servicios y productos:

Servicio de Torno.- consiste en la transformacién de un sdlido indefinido a fin
de obtener una pieza geométrica definida ya sea de superficies cilindricas,

planas, conicas, esféricas, perfiladas y roscadas.

Figura 16: Servicio de Torno.
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Servicio de Fresado.- consiste en darle a las piezas un forma mas compleja,

es decir realizarle a las piezas, ranuras, orificios, dientes.

Figura 17: Servicio de Fresado.

Servicio de soldadura.- Consiste en realizar uniones en las que el material de
aportacién tiene menor punto de fusion (y distintas caracteristicas quimico-
fisicas) que el material base, realizandose la unién soldada sin fusion del
material base y mediante la fusion del material de aportaciéon que se distribuye

entre las superficies de la unién, muy préximas entre si por accion capilar.

Figura 18: Servicio de Soldadura.

Reparacion de bombas.- consiste en la reparacibn, mantenimiento y

embobinado de bombas de agua e hidraulicas.

Figura 19: Reparacién de bombas.
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5.7.5.2 Estrategias de Precios

Los precios que ofrecera el Taller Mecanico de Torno Silva por cada uno de los

servicios serdn accesibles y comodos para los clientes y posibles clientes, los

cuales podran contar con proformas en relacion al trabajo que requieran.

Se ingresara con una estrategia de penetracion (precio mas bajo que la

competencia), esto ayudara a ganar clientes.

Cuadro 21: Estrategias de precios

Servicio de Torno 10 a 200
Servicio de Fresado 10 a 100
Servicio de Soldadura 10 a 100
Servicio de enderezada 10 a 500
Fabricacion de piezas para maquinarias 100 a 1000
Reparacion de bombas 350 a 2500

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Politicas de crédito

>

El taller para otorgar un crédito a sus clientes analizara primero su
historia crediticia para cerciorarse asi de que el cliente no se encuentre

en central de riesgo.

El plazo del crédito que el taller otorgara a las personas juridicas sera de

30 dias habiles a partir del pedido del bien o servicio.

Para las personas naturales y juridicas cuya obra este valorada entre los
$500.00 y $1,000.00 tendran que cancelar el 25% de anticipo y el saldo

al entregar la obra.

Para las personas naturales y juridicas cuya obra supere los $1,000.00
tendran que abonar el 50% de anticipo y el saldo al finalizar la obra.

Los servicios menores de $500.00 deberan ser cancelados en efectivo
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tanto para personas naturales como juridica.
Politica de descuentos
» Para los antiguos clientes habrd un descuento del 15% en su primer
trabajo, para los nuevos clientes un descuento del 10%.

5.7.5.3 Estrategias de plaza
El taller esta ubicado en un punto estratégico del canton, de facil acceso,
cuenta con un amplio espacio para brindar comodidad a sus posibles clientes.

Canales de Distribucion

El canal de distribucién que se va a utilizar es un canal directo debido a que el
taller ofrece sus servicios directamente a sus clientes para prevenir y minimizar
riesgos.

Figura 20: Distribucién del croquis.
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5.7.5.4 Estrategias de Promocion
Estrategia de Reapertura
> Invitar a los antiguos clientes, amigos a un coctel para hacerles conocer

la reapertura del negocio, y los servicios que se van a ofrecer.

Publicidad

En todo negocio es necesaria la publicidad y en especial cuando recién se va a
introducir al mercado o se va a reaperturar, es por eso que nos hemos
enfocado en realizar publicidad en medios locales tales como: escrita, auditiva
y televisiva.

La publicidad escrita se la realizara 4 veces al mes por medio del periédico
local de mayor circulacion “PRENSA LA VERDAD”.

La publicidad auditiva se la realizara 2 veces por semana durante 1 mes por
medio de la radio “VOZ DE MILAGRO”.

La publicidad televisiva se la realizara 2 veces por semana durante 1 mes por
medio del canal televisivo “TELE MILAGRO”.

Otras estrategias que se utilizaran para promocionar al Taller de Mecéanica
(torno) Silva son las tarjetas de presentacion y hojas volantes, lo cual facilitara

ser conocido en el mercado.

Estrategias de publicidad
» Se enviaran correos electrénicos y a las redes sociales a las distintas
empresas, indicando los diferentes trabajos y servicios con los que
cuenta el taller, adjuntando el croquis de acceso al lugar, indicando el
nombre del taller y del propietario asi como sus numeros telefénicos

para que lo puedan contactar.

» Se utilizara el marketing de boca en boca, solicitandole a las personas
gue nos visiten, nos recomienden a terceros
» Se repartiran hojas volantes a conductores de vehiculos y maquinarias

pesadas.
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Figura 21: Tarjeta de Presentacion.
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Servicios de torno, fresado,
soldadura, enderezado,

ELIAS SILVA MUNOZ 4 .
TECNICO PROFESIONAL EN MECANICA elabor yon de piezas y
INDUSTRIAL reparacion de bombas.
Teléfono: 2970783
Fax 081854856

Correo: eliassilva@yahoo.es

76



Volantes
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Figura 22: Volantes.
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5.7.6 Recursos, Analisis Financiero

5.7.6.1 Recursos Materiales

Maquinarias

Torno, Fresadora, Soldadora, Maquina pulidora, Maquina Enderezadora
Materiales

Soldadura Tig, Hierro fundido

Herramientas

Taladros, Destornilladores, Brocas

5.7.6.2 Analisis Financiero

VARIABLES
VARIABLES DE INGRESO 2%
VARIABLES DE EGRESO 5%

El negocio se proyectara a 5 afios con una variacion del 5% tanto para los

ingresos como para los gastos.
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Cuadro 22: Activos Fijos

TALLER MECANICO DE TORNO "SILVA"
ACTIVOS FIJOS
CANTIDAD DESCRIPCION C. UNITARIO |C. TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
2 ESCRITORIOS 155 310.00
2 SILLAS EJECUTIVAS 50 100.00
3 SILLAS DE ESPERA 35 105.00
1 ARCHIVADOR 80 80.00
TOTAL DE MUEBLES Y ENSERES 595.00
EQUIPOS DE OFICINA
CALCULADORA/SUMADORA 50 50.00
TELEFONO 40 40.00
TOTAL DE EQUIPOS DE OFICINA 90.00
EQUIPOS DE COMPUTQ
COMPUTADORA COMPLETA 800 800.00
LAPTO 600 600.00
TOTAL DE EQUIPOS DE COMPUTO 1,400.00
MAQUINAS Y EQUIPOS
1 TORNO 12,000 [ 12,000.00
1 FRESADORA 6,000 6,000.00
2 SOLDADORA 3,000 6,000.00
2 HERRAMIENTAS ELECTRICAS MANUALES 2,000 4,000.00
1 EQUIPO OXI-CORTE 580 580.00
1 MAQUINA CORTADORA DE PLASMA 6,100 6,100.00
1 HERRAMIENTAS MANUALES 8,000 8,000.00
1 EQUIPO DE PROTECCION 500 500.00
TOTAL DE MAQUINAS Y EQUIPOS 43,180.00
TOTAL DE ACTIVOS 45,265.00

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

El siguiente cuadro detalla cada uno de los activos necesarios para la

reapertura del taller.
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Cuadro 23: Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION

DEPRECIACION
MUEBLES Y ENSERES 595.00 10% 4.96 59.50
EQUIPOS DE OFICINA 90.00 10% 0.75 9.00
EQUIPOS DE COMPUTO 1,400.00 33.33% 38.89 466.62
MAQUINAS Y EQUIPOS 43,180.00 10% 359.83 4,318.00
TOTAL DE DEPRESIACION | 45,265.00 404.43 4,853.12

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

En este cuadro muestra las depreciaciones que tendran nuestros activos fijos al

final de su vida util.

Cuadro 24: Inversion del Proyecto

INVERSION DEL PROYECTO
EQUIPOS DE COMPUTO 1,400.00
MUEBLES Y ENSERES 595.00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 43,180.00
EQUIPOS DE OFICINA 90.00
CAJA BANCO 500.00
TOTAL DE LA INVERSION 45,765.00

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

En el cuadro se muestra un resumen de nuestros activos fijos, ademas de una

caja-banco de $500 la cual servird para cubrir alguna necesidad o algun

imprevisto que no hallan sido presupuestados.

El total de nuestra inversion es de $45,765.00, valor que se encuentra dentro

de los parametros de inversion de las microempresas.

80




Cuadro 25: Financiacién del Proyecto

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL

100%| 45,765.00

FINANCIADO

53%)| 24,255.45

APORTES PROPIOS

47%| 21,509.55

Cuadro 26: Tasa

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

TASA

TASA ANUAL DE INTERES PRESTAMO

11.50%

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 27: Préstamo bancario

PRESTAMO BANCARIO
Importe VP=| 24,255.45
Cantidad de Cuotas n= 60
tasa de interés anual i 11.50%
periodos en el afio m = 12.00
Interes Mensual 0.0096
Cuota de Pago o Anualidad CIP = 404.26

El valor de nuestra inversion cuenta con un aporte propio del 47%; y el 53%

financiado por una entidad bancaria del Estado.

El financiamiento del préstamo va a ser con una tasa de interés del 11.50%, y

se cancelaran cuotas mensuales de $404.26 por los 5 afios del préstamo mas

los respectivos intereses.
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Cuadro 28: Tabla de amortizacién anual

TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO
0 24,255.45
1 4,851.09 2,533.68 7,384.77 19,404.36
2 4,851.09 1,975.81 6,826.90 14,553.27
3 4,851.09 1,417.93 6,269.02 9,702.18
4 4,851.09 860.06 5711.15 4,851.09
5 4,851.09 302.18 5153.27 0.00
24,255.45 7,089.67 31,345.12
Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
Cuadro 29: Tabla de amortizacion mensual
TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO | CAPITAL INTERES PAGO | SALDO

24,255.45

1 404.26 232.45 636.71| 23,851.19

2 404.26 228.57 632.83 | 23,446.94

3 404.26 224.70 628.96 | 23,042.68

4 404.26 220.83 625.08 | 22,638.42

5 404.26 216.95 621.21 | 22,234.16

6 404.26 213.08 617.33| 21,829.91

7 404.26 209.20 613.46 | 21,425.65

8 404.26 205.33 609.59 | 21,021.39

9 404.26 201.45 605.71| 20,617.13

10 404.26 197.58 601.84 | 20,212.88

11 404.26 193.71 597.96 | 19,808.62

12 404.26 189.83 594.09 | 19,404.36

1 4,851.09 2,533.68 | 7,384.77 [ 19,404.36

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Cuadro 30: Detalle de Gastos

TALLER MECANICO DE TORNO "SILVA"

DETALLES DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO [ JUNIO | JULIO | AGOSTO [SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE[DICIEMBRE] ARO 1 ARO 2 ARO3 ARO 4 ARO5
1[GERENTE 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 600.00 | 60000 600.00 | 600.00 | 7,20000 | 7560.00 | 7,938.00 | 8334.90 | 875165
1{SECRETARIA 29200 | 29200 | 20200 | 202.00 | 20200 | 29200 | 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 | 350400 | 3679.20 | 3863.16 | 405632 | 4,259.13
1]JEFE DE TALLER 50000 | 500.00 | 50000 | 50000 | 500.00 | 50000 | 500.00 | 500.00 500.00 | 50000 500.00 | 500.00 | 6,000.00 | 630000 | 661500 | 6045.75 | 7,293.04
1{TORNERO 292.00 | 29200 | 29200 | 202.00 | 20200 | 29200 | 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 | 350400 | 3679.20 | 3863.16 | 405632 | 4,259.13
1/SOLDADOR 29200 | 29200 | 20200 | 202.00 | 20200 | 29200 | 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 292.00 | 292.00 | 350400 | 3679.20 | 386316 | 405632 | 4,259.13
1|GONTADOR 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 120.00 12000 | 12000 12000 | 12000 | 144000 | 151200 | 158760 | 1,666.98 | 1,750.33
TOTAL DE GASTOS ADMINISTRATIVOS 2,09.00 | 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00 [ 2,096.00 [ 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00 | 25152.00 | 26,409.60 | 27,730.08 | 29,1658 | 30,572.41
GASTOS GENERALES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO [SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE[DICIEMBRE] ANO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ARO5
AGUA 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 84.00 88.20 92.61 97.24 102.10
ENERGIA ELECTRICA 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 720.00 756.00 793.80 833.49 875.16
TELEFONO 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 180.00 189.00 198.45 208.37 218.79
SERVICIO DE INTERNET 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 720.00 756.00 793.80 833.49 875.16
UTILES DE OFICINA 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00 504.00 529.20 555,66 583.44
ALQUILER 500.00 | 50000 | 50000 | 50000 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 500.00 | 50000 500.00 | 500.00 | 6,000.00 | 6,300.00 | 661500 | 6945.75 | 7,293.04
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 4.96 4.96 4.96 4.96 4.96 4.96 4.9 4.96 4,96 4,96 4,96 4.96 59,50 62.48 65.60 68.88 72.32
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION |  38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 38.89 466.62 489.95 514.45 209.98 22048
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 9.00 9.45 9.92 10.42 10.94
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS | 359.83 | 359.83 | 359.83 | 350.83 | 350.83 | 359.83 | 359.83 | 359.83 350.83 | 350.83 350.83 | 35083 | 431800 | 453390 | 476060 | 4998.62 | 5248.56

GASTOS DE CONSTITUCION 250.00
TOTAL DE GASTOS GENERALES 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 1086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 13,287.12 | 13,688.98 | 14,373.42 | 14,761.90 | 15,500.00
GASTOS DE VENTAS ENERO | FEBRERO] MARZO | ABRL | MAYO [ JUNIO [ JuLlo [ AGOSTO [SEPTIEMBRE [ OCTUBRE [NOVIEMBRE[DICIEMBRE] ANO1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ARO5
PUBLICIDAD 10000 | 10000 | 10000 [ 10000 [ 10000 | 100.00 | 100.00 | 100.00 100.00 | 100.00 10000 | 10000 | 1,20000 | 1,260.00 | 1,323.00 | 1,389.15 | 145861
PERIODICO 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 240.00 252.00 264.60 277.83 291.72
TOTAL GASTOS DE VENTAS 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 120.00 | 12000 | 120.00 120.00 | 120,00 12000 | 12000 | 1,44000 | 151200 | 1,587.60 | 1,666.98 | 1,750.33
TOTAL GASTOS INDIRECTOS [ 330243 [330243 [330243 [330243 [330243 [330243 [330243 [330243 | 330243 [330243 | 330243 [ 330243 [39,879.12 [ 41,61058 [ 4360110 [ 4554547 [ 47,820.74
GASTOS DE FLUJO DE CAJA 289800 289800 2898.00 2898.00 2,898.00 2,898.00 2,898.00  2,898.00 289800 2898.00  2,89800 2898.00 3502600 3651480 3834054 4025757  42,270.45
GASTOS GENERALES 68200 68200 68200 68200 68200 68200  682.00  682.00 682.00 68200 682.00  682.00 843400 859320 902286 947400  9,947.70
DEPRECIACIONES 40443 40443 40443 40443 40443 40443 40443 404.43 40443 40443 40443 40443 485312 509578 535056  5287.90  5,552.30
DEPRECIACION ACUMULADA 404.43 808.85 121328 161771 202213 242656 283099 3,235.41 3630.84 404427 444860 4853127 485312 094890 1529046  20587.36  26,139.66

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Lilian
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Cuadro 31: Costo de Ventas

TALLER MECANICO DE TORNO"SILVA
DETALLE DE COSTO DE VENTA
) VALOR{VALOR W AR AP R

DESCRIPCION CANT. |UNID. MED, ot o ENERQ |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO'{ JULIQY {AGOSTO|SEPTIEMBRE {OCTUBRE{NOVIENBRE{DICIEMBRE| ANO | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
ELECTRODO (SOLDADURA BLUEBOX 018 2| () | 5500 100 1000] 000 100 1000 LK 000 1000 1000 000 U0 L0 1000] L3000) L3600 LS| LT 16M4T
ELECTRODO (SOLDADURA CONARCO 601) 2| (ca | S0 1000 1000 1000 MO0 1000 1000 100 LG L0 1000 LOMf 1000 LI000) L3A0] L3860) 14EA.30) LaOBLT) L6AdT
ELECTRODO ACERO NOXDABLE (SOLDADURA3%2) | 4 | (ko) | 25000 0000] 10000 10000 10000 L0000 10000f 10000f 100000 10000 10000 10000 10000 10000 L0000 Lag000] L323.00] 138915 1488l
ELECTRODO HERRO FUNDIDO (SOLDADURA) B (b | 1300 10400) 104000 104000 10400) 10400 0400 0ADO] 0400} 104000 0400 0400 I0AO0]  10400) L4BO0| 130400 13530 L4AATZ] 1516%
ELECTRODO (SOLDADURA 7013 31 (ca) | B300[ 4000 2000 24900 2400 000 000 2000 20000 29000 000 2900 2000 4000 2%8800| 31740 32047) 3456.%| 363198
OXGENO B | (md) | 1000 8000 8000 G000 000 %000 K000 K00 K00 00 K00 S K00 8000 6000] L00BY0] 106640 1L 116689
GAS B | (md) | 00 200 M0 2400 2000 00 00 MO0 M0 00 M0 MM M| M0 200 M0 35 R4 N
ACERQ INONDABLE 9 | (mewo] | SLOO| 500 25000 2500 26500 2600 2500 %000 2500 200 ZB0 M| EN0| 2500 306000) 320300] 337368 35423 37196
ACERQ INONDABLE PARA BONBA 9 | (meo) | 13400 67000 67000 67000 GI000) 67000 67000 67000 67000 G0 GO0 6n0| 6700 6r000| S4000) 8400 BBG4L0] 3073l 474
BRONCE FOSFORICO (BOCIA PARA BOMBA 2| (meo) | M40 28600 28600 28600 266000 28600 28600 28600 8600 2600 W00 M6 60| 28600| 343200) 3K0360] 378378] 39727 417LA

ACERQ PERFORADD 2| (mewo] | 500 1800) 1800 L1B00] B0 1BOD| IGO0 L1B00) UBOO) LBOD  LBOD LOOp  LBLO[  LB0O] 141600

ACERQ DE TRANSMISION 2| (neto) | BAO0] 16800] 16800 16B00) 16800 16800 16800 I6800] L6800 16800 16800 l6B00[ 16800 16800 201600
EJE DE ACERO NOADABLE | (newo) | TLOO[ TLOO TLOO TLOD TLOO TLOOL TLOOp TAOOp TLOOp 7LOOf  TLOO TROOp 7O TLOO) GG200| BG40 9R033 Se630) 1036
23500] 2350012 34.00(2 34000234500 2365002360 23600 2360 23600 23500} 234500/ 28,140.00]25 43 40127 240.57| 28 602.60] 30 03L.T3
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Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Lilian



Cuadro 32: Presupuesto de ingresos
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Detalle de Gastos

En este cuadro se muestra un detalle de cada uno de los gastos que demanda
el negocio, como son los Gastos Administrativos donde se detalla cada uno de
los sueldos que se les cancelara a los empleados, no detalle beneficios
sociales, ya que por ser un negocio artesanal esta excepto de estos pagos.

En los Gastos Generales, se detalle cada uno de los servicios basicos, asi
como también las respectivas depreciaciones de nuestros activos.

En los Gastos de Ventas, tenemos detallado el costo por publicidad.

Detalle de Costos de Ventas
En este cuadro se detalla la materia prima que el negocio va a utilizar para

cumplir con cada uno de sus servicios.

Presupuesto de Ventas

De acuerdo a las investigaciones se esta realizando el presupuesto de ventas
basado en los precios de mercado que mas movimiento tienen.

Para el primer afio vamos a tener un total de ventas de $79.200,00, valor en
ventas que se encuentra dentro de los parametros establecidos para los

artesanos.
Cada uno de los cuadros estan detallados de forma mensual para el primer

afo, luego se encuentra el detalle por afio con el incrementos de 5%

proyectado.
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Punto de Equilibrio

Cuadro 33: Punto de equilibrio

DATOS
X Y

VENTAS 79,200.00 79,200.00
COSTOS FIJOS 39,879.12 119,079.12
COSTOS VARIABLES 28,140.00 39,879.12

PE= CF = 39879.12

1- CcvVv 0.64470
PE= = 61857.15

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 34: Andlisis de Costos

m VENTAS
W COSTOS FlIOS
W COSTOS VARIABLES

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Cuadro 35: Punto de equilibrio

s

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Con el punto de equilibrio podemos determinar cual sera nuestro margen de ventas anual, en este caso nuestro punto de equilibrio
sera cuando nuestras ventas no bajen de $61,857.15 con un costo total de $119,079.12.
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Cuadro 36: Estado de perdidas y ganancias proyectado por mes

TALLER MECANICO DE TORNQ “SILVA'
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ENERO [FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO [AGOSTO[SEPTIEMBRE |OCTUBRE|NOVIEMBRE|DICIEMBRE

VENTAS 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 | 6,600.00 |  6,600.00| 6,600.00 6,600.00| 6,600.00
(-)COSTO DE PRODUCCION 2,345.00 | 2,345.00 | 2,345.00 | 2,345.00 | 2,345.00 | 2,345.00 [ 2,345.00| 2,345.00 |  2,345.00| 234500 2,345.00| 2,345.00
UTILIDAD BRUTA 4,255.00 | 4,255.00 | 4,255.00 | 4,255.00 | 4,255.00 | 4,255.00 | 4,25.00| 4,255.00 |  4255.00 | 4,255.00| 4,255.00] 4,255.00
(-JGASTOS ADMINISTRATIVOS 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00| 2,096.00 | 2,096.00 | 2,096.00] 2,09%.00{ 2,096.00 |  2,096.00] 2,09%.00| 2096.00| 2,09.00
(-JGASTOS GENERALES 1,086.43 | 1,086.43| 1,086.43] 1,086.43 ) 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43 | 1,086.43|  1,086.43] 108643 108643| 108643
(-JGASTOS DE VENTAS 12000 12000 12000] 12000] 12000] 12000 120.00| 120.00 12000 120.00 12000 120.00
UTILIDAD OPERACIONAL 9257 | 95257 95257 95257 952.57| 952.57| 952.57| 952.57 952.57 | 95257 %257 9257
(-JGASTOS FINANCIEROS 23245| 22857 224701 22083 216.95| 21308| 209.20( 20533 0L45] 197.58 193.71  189.83

UTILIDAD ANTES DEPART. DETRAB. | 720.13| 724.00| 727.87| 73L75| 735.62| 73950 T7A337| T741.24 HLI2| 75499 887 16274

PARTICIPACION DE EMPLEADOS

UTILIDAD ANTES DE IMP. 12013 72400) 72187 T73L75) 73562 739.50| 74337 T47.24 HL12|  754.99 198.87(  162.74
IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA 12013 72400) 72187 T73L75) 73562 739.50| 743.37| T47.24 OL12| 75499 198.87| 16274

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Cuadro 37: Estado de perdidas y ganancias proyectado por afio

TALLER MECANICO DE TORNO "SILVA"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 79,200.00 | 83,160.00 | 87,318.00 | 91,683.90 | 96,268.10
() COSTO DE PRODUCCION 28,140.00 | 25,943.40 | 27,240.57 | 28,602.60 | 30,032.73
UTILIDAD BRUTA 51,060.00 | 57,216.60 | 60,077.43 | 63,081.30 | 66,235.37
() GASTOS ADMINISTRATIVOS 25,152.00 | 26,409.60 | 27,730.08 | 29,116.58 | 30,572.41
(1) GASTOS GENERALES 13,287.12 | 13,688.98 | 14,373.42 | 14,761.90 | 15,500.00
() GASTOS DE VENTAS 1,440.00 | 1,512.00 1,587.60 1,666.98 | 1,750.33
UTILIDAD OPERACIONAL 11,180.88 | 15,606.02 | 16,386.33 | 17,535.83 | 18,412.63
() GASTOS FINANCIEROS 2,533.68 1,975.81 1,417.93 860.06 302.18
UTILIDAD ANTES DE PART. DE TRAB. 8,647.20 | 13,630.22 | 14,968.39 | 16,675.78 | 18,110.44
PARTICIPACION DE EMPLEADOS

UTILIDAD ANTES DE IMP. 8,647.20 | 13,630.22 | 14,968.39 | 16,675.78 | 18,110.44
IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA 8,647.20 | 13,630.22 | 14,968.39 | 16,675.78 | 18,110.44

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

Para obtener nuestra utilidad neta hemos tomado el total de los ingresos menos el total de los egresos, no se esta considerando la

participacion de los empleados ni el impuesto a la rentas debido a que los artesanos estan exceptos de cancelar estos dos rubros.
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Cuadro 38: Balance General

TALLER MECANICO DE TORNO "SILVA"
DETALLE BALANCE GENERAL

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
CAJA -BANCOS 500.00| 9,149.23|23,024.13]| 38,491.99| 55,604.58| 74,416.23
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 500.00| 9,149.23|23,024.13]| 38,491.99| 55,604.58| 74,416.23
ACTIVOS FIJOS 45,265.00| 45,265.00| 45,265.00| 45,265.00| 45,265.00| 45,265.00
DEPRECIAC. ACUMULADA 4,853.12| 9,948.90( 15,299.46| 20,587.36| 26,139.66
TOTAL DE ACTIVO FIJO 45,265.00| 40,411.88| 35,316.10| 29,965.54| 24,677.64| 19,125.34
TOTAL DE ACTIVOS 45,765.00| 49,561.11| 58,340.23| 68,457.53| 80,282.22| 93,541.57
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
PRESTAMO 24,255.45( 19,404.36| 14,553.27| 9,702.18| 4,851.09 0.00
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR
TOTAL PASIVO 24,255.45| 19,404.36| 14,553.27| 9,702.18| 4,851.09 0.00
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 21,509.55| 21,509.55| 21,509.55(| 21,509.55| 21,509.55| 21,509.55
UTILIDAD DEL EJERCICIO 8,647.20| 13,630.22| 14,968.39| 16,675.78| 18,110.44
UTILIDAD ANOS ANTERIORES 8,647.20| 22,277.41| 37,245.80| 53,921.58
TOTAL PATRIMONIO 21,509.55| 30,156.75| 43,786.96| 58,755.35| 75,431.13| 93,541.57
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 45,765.00| 49,561.11| 58,340.23| 68,457.53| 80,282.22| 93,541.57

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Cuadro 39: Flujo de caja proyectado

TALLER MECANICO DE TORNO "SILVA"

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS 79,200.00 | 83,160.00 | 87,318.00 | 91,683.90 | 96,268.10
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 79,200.00 | 83,160.00 | 87,318.00 | 91,683.90 | 96,268.10
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 45,765.00
GASTO DE ADMINISTRATIVOS 25,152.00 | 26,409.60 | 27,730.08 | 29,116.58 | 30,572.41
GASTO DE VENTAS 1,440.00 1,512.00 1,587.60 1,666.98 1,750.33
GASTOS GENERALES 8,434.00 8,593.20 9,022.86 9,474.00 9,947.70
COSTOS DE VENTAS 28,140.00 | 25,943.40 | 27,240.57 | 28,602.60 | 30,032.73
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - - - -
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA - - - - -
TOTAL DE EGRESOS OPERAT] 45,765.00 | 63,166.00 | 62,458.20 | 65,581.11 | 68,860.17 | 72,303.17
FLUJO OPERATIVO -45,765.00 16,034.00 | 20,701.80 | 21,736.89 | 22,823.73 | 23,964.92
INGRESOS NO OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARIO 24,255.45
TOTAL ING. NO OPERATIVOS| 24,255.45
EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
PAGO DE CAPITAL 4,851.09 4,851.09 4,851.09 4,851.09 4,851.09
PAGO DE INTERESES 2,533.68 1,975.81 1,417.93 860.06 302.18
TOTAL EGRESOS NO OPERA = 7,384.77 6,826.90 6,269.02 5,711.15 5,153.27
FLUJO NETO NO OPERATIVO 24,255.45 -7,384.77 -6,826.90 -6,269.02 -5,711.15 -5,153.27
FLUJO NETO -21,509.55 8,649.23 13,874.90 | 15,467.87 17,112.59 | 18,811.65
SALDO INICIAL 500.00 9,149.23 | 23,024.13 | 38,491.99 | 55,604.58
FLUJO ACUMULADO = 9,149.23 | 23,024.13 | 38,491.99 | 55,604.58 | 74,416.23

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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Balance General

Detalla tanto los activos, los pasivos y patrimonio de nuestro negocio
empezando desde el afio cero hasta el aflo 5 proyectados con el incremento
del 5%.

Flujo de caja
En el flujo de caja podemos determinas nuestros ingresos y egresos operativos

lo cual nos permite establecer la TIR del negocio.

Asi mismo se determina nuestos ingresos y egresos no operativos con lo cual

nos permite determinar la TIR del inversionista.

RAZONES FINANCIERAS

Cuadro 40: indices financieros

INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Flujos Operativos -45,765.00 16,034.00 |20,701.80(21,736.8922,823.73|23,964.92
DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Flujos Netos -45,765.00 8,649.23 [13,874.90|15,467.87|17,112.59(18,811.65

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 41: Tasa de descuento.

TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO |

16.00%

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 42: Tasa de rendimiento promedio

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 105,261.35
ANOS 5
INVERSION INICIAL 45,765.00
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 46.00%
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SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 67,148.49
VAN POSITIVO 21,383.49
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYORA 1 3.14
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 214.02
TASA INTERNA DE RETORNO DEL NEGOCIO 33.32%
TASA INTERNA DE RETORNO DEL INVERSIONISTA 16.27%

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Con estos cuadros se ha determinado un VAN positivo de $21,383.49. un
indice de rentabilidad mayor a uno y un TIR del 16.27% superior a la tasa de

descuento, lo cual indica que se puede invertir en el negocio.

Cuadro 43:; Ratios financieros

RATIOS FINANCIEROS
VENTAS 79,200.00
COSTO DIRECTO 28,140.00
COSTO INDIRECTO 39,879.12
FLUJO NETO 8,649.23
PAGO DE DIVIDENDOS 4,851.09
GASTOS FINANCIEROS 2,533.68
GASTOS PERSONAL 25,152.00
ACTIVOS FIJOS NETOS 49,561.11

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 44: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
EN DOLARES 61,857.15
EN PORCENTAJE 78.10%

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 45: Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
POSITIVO 8649.23
INDICE DE LIQUIDEZ MAYORA 1 2.78
VALOR AGREGADO SOBRE VENTAS MENOR A 50% 34.96%
INDICE DE EMPLEO 0.51
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DATOS
ACTIVO CORRIENTE 9,149.23
ACTIVOS TOTALES 49,561.11
UTILIDAD NETA 8,647.20

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 46: Rendimiento de liquidez

RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ

MENOR AL

0
RIESGO DE LIQUIDEZ 50% 0.8154 | 81.54%

RENDIMIENTO CORRIENTE

RENDIMIENTO CORRIENTE MAYOR A 12% 0.1745( 17.45%

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana

Cuadro 47: Razones

RAZONES
UTILIDAD OPERATIVA 11,180.88
GASTOS FINANCIEROS 2,533.68
INVERSION INICIAL 45,765.00
UTILIDAD NETA 8,647.20
VALOR DEL CREDITO 24,255.45
VENTAS 79,200.00
COSTO DE VENTA 28,140.00
TOTAL DEL ACTIVO FJO 40,411.88

Fuente: Elaboracién propia
Autores: Anita y Liliana

Capital de trabajo
El indice de liquidez debe ser mayor a uno y es de 2.78 lo cual indica que por

cada dolar gue gastemos nos va a quedar 1.78 ddlares para invertir.

Rendimiento de liquidez
Debe ser menor a 50%, pero en nuestro caso es de 81.54%, lo cual indica que
nuestro riesgo es mayor debido a la alta inversion, a mayor inversion, mayor es

el riesgo y mayor es la utilidad.
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Todos estos datos nos sirven para determinar que estamos dentro de los
parametros establecidos lo cual nos permitira que el negocio genere
rentabilidad y con el tiempo llegarnos a posicionarnos nuevamente en el

mercado.

5.7.7 Impacto

Con la reapertura del taller mecéanica de torno Silva se busca generar fuentes
de trabajo para toda la comunidad milagrefia especializada en la rama de la
industria. También se busca impartir el conocimiento y la experiencia del
propietario del negocio a los estudiantes que deseen realizar sus practicas

estudiantiles.

5.7.8 Cronograma

Cuadro 48: Cronograma

CRONOGRAMA
PERIODO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
No
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3

-

Entregar la propuesta y
socializacion con el propietario del -
taller

N

Renovacion de los permisos de _
funcionamiento.

w

Tramite para la obtencién de
préstamos financieros.

Negociacion y Seleccion de
proveedores

IS

Adquisicion de bienes. _

o

Seleccion del Recurso Humano. _

[}

Readecuacion y limpieza del local -

~

Campaias publicitarias -

©

©

Reapertura

Fuente: Elaboracion propia
Autores: Anita y Liliana
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5.7.9

Lineamiento para evaluar la propuesta

Incremento de nuevos clientes.
Aumento en los ingresos del negocio.

Incremento en la productividad.

Mantener una reducida cartera de cuentas por cobrar
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CONCLUSIONES

El cierre del taller provoco que varias personas se quedaran sin empleo, en la
entrevista realizada al Sr. Silva, propietario del taller, considera que al cerrar el taller
no afecto tanto a la economia del Cantén debido a la gran cantidad de talleres de

torno que se abrieron en esa época.

La poca experiencia que poseia el propietario del taller en lo que respecta a manejos
de negocios no le permiti6 enfrentarse a la fuerte competencia, no contar con

estrategias de negocios lo llevo a perder estabilidad en el mercado y al final quebrar.

El taller no contaba con sistemas informaticos que le ayuden en el control de cada
una de las actividades, tampoco tenia un sistema contable que le permita conocer
sobre los ingresos y egresos del negocio, esto provoco que el propietario mezcle sus

gastos personales con los del negocio.

Debido el reducido capital con el que contaba el propietario del negocio y mal
manejo de los ingresos por los trabajos realizados no pudo solventar todos los
gastos que demandaba el taller, motivo por el cual no obtuvo rentabilidad en los

ultimos afos provocando asi el cierre del taller.
Debido a la gran flexibilidad de créditos que tenia el propietario con los clientes no

podia realizar nuevas obras al no contar con el efectivo suficiente para la compra de

materia prima.
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RECOMENDACIONES

Mediante este trabajo de tesis se recomienda lo siguiente, en estudio, reaperture su

taller tomando en cuenta las siguientes recomendaciones:

e Establecer constantemente estrategias de competencia de mercado, con la
finalidad de mejorar y generar nuevas ideas que permitan al taller

mantenerse como lider en el mercado.

e Tanto el propietario como los empleados deben estar en capacitaciones
continuas para poder manejar de mejor forma el negocio y asi mantenerlo

activo en el mercado y generando rentabilidad.

e Es importante tener definido los diferentes puestos que conforman el taller
con sus respectivas responsabilidades y actividades para que asi cada

empleado sepa como desemperiarse dentro del mismo.

e También se le recomienda sistematizar el negocio para asi ahorrar tiempo,

optimizar recursos e incluso mano de obra.

e Se recomienda que cada 5 afios se realicen renovaciones de ciertos equipos

y maquinarias que ayuden a obtener mejores resultados de produccion.
e Cumplir con las politicas de créditos a los clientes porque esto no permite

aumentar el capital del negocio debido a que este dinero es recuperado

mucho tiempo después de entregada la obra.
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ANEXOS 1

DISENO DEL PROYECTO

Diagrama de Causa y Efecto

- No puede
Bajo volumen solventar los
de ventas diferentes
gastos
A T
Bajo niimero Inconformidad No hay No se brinda
de clientes. por parte de INgresos servicios de
los empleados econémicos calidad a los
clientes
A
Efectos que causo el cierre del taller Mecanico de Torno Silva
en el comercio del Canton Milagro
No satisface Alta rotacién Deficiente Cartera de No cuenta
las diferentes del personal plan de clientes con
necesidades inversion vencida magquinas
de los modernas
clientes
A A Ar A}
No se Inestabilidad Temor a No realiza No tiene el
entregan las laboral endeudarse gestiones de personal
obras a cobranza idéneo para
tiempo operarlas
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ANEXOS 2
FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIO
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

La presente encuesta es de caracter académica, dirigida a los empleados del Taller Mecanico de Torno
Silva la cual tiene como objetivo, analizar los efectos que causé el cierre del taller en el comercio del
Cant6n Milagro.

INSTRUCCIONES: Marque con X la respuesta que crea conveniente.

Edad: De 18 afios a 28 afios |:| 4. Las maquinarias que operaba en el taller eran
De29afiosa39afios [ | de tipo:
De 40 afios 0 mas ] Manuales ]
Computarizadas ]
Estado civil: . . S
5. La frecuencia con que recibia capacitacién para
Soltero[__] Casado [ | Divorciado [_] ~ operar las maquinarias fue:
Viudo [] Siempre ]
Rara vez ]
Sexo: Nunca ]

Masculino[ ]~ Femenino [_]

6. ¢Como calificaria la Administracion que tuvo el
taller de Torno Silva?

Nivel de Educacién:

Primaria|:| Secundaria |:| Superior |:| Muy Buena |:|
Buena []
1. ¢Qué tiempo estuvo laborando en el taller de Regular ]
Torno Silva?
De 6 meses a 1 afio []
De 1 afio a 3 afios ] 7. Los sueldos que percibian eran:
Semanales
De 3 afios 0 mas [] []
Qincenales |:|
2. El cargo que desempefio dentro del taller de
Torno Silva; corresponde al Are: 8. Los aspectos de la competencia que afectaron al
Administrativa ] negocio fueron:
Operativa ] Calidad de servicio ]
Costos ]
3. Dentro de las funciones que usted desempefid, Mag. Tecnificadas ]
¢contaba con el equipo necesario para realizar sus
Iabor.es? 9. Seglin su criterio, el cierre del taller de Torno
Siempre ] silva provoco:
Rara vez [] Aumento de desempelo ]
Ninguno |:| Desequilibrion Comercial |:|
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10. En caso de reaperturar el Taller de Torno
Silva, lo considera:

Muy Oportuno
Oportuno

NN

Indiferente
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ANEXO 3

ENTREVISTA

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIO
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

La presente entrevista es de caracter académica, dirigida al Propietario del Taller Mecanico de Torno
Silva la cual tiene como objetivo, analizar los efectos que causo el cierre del taller en el comercio del

Cant6n Milagro.
INSTRUCCIONES:

Edad: De 18 afios a 28 afios |:|
De 29 afios a 39 afios[ |
De 40 afios 0 mas ]
Estado civil:

Soltero |:| Casado |:| Divorciado |:|

Viudo|:|
Sexo:
Masculino [_] Femenino [_]

Nivel de Educacién:

Primaria|:| Secundaria |:| Superior |:|

La presente redaccion pretende dar a conocer
los resultados obtenidos tras la realizacion de la
entrevista al propietario del taller de torno Sr.
Don Elias Silva Mufioz. Esta entrevista tiene
como objetivo principal conocer de fuente propia
como se desarrollaron las actividades del taller.

1. ¢Cudl fue el motivo de su inversién en un
taller?
Mi familia, mi profesibn me motivo a
emprender esta actividad de tornero por mis
conocimientos y experiencia.

2. ¢En que afio comenzd su actividad el
taller de torno?
En el afio 1986 inicie mis actividades
teniendo como recursos humanos 5
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personas a cargo y yo como propietario,
recalcando que ese personal eran mis 5
hijos, comencé mis actividades con Ia
maquinaria indispensable para el
funcionamiento del taller estas eran un
torno, un taladro-fresador y herramientas
basicas. Realizabamos trabajos de servicio
de montaje, mantenimiento industrial,
trabajos en torno, fresa y enderezamiento,
mantenimientos de bombas horizontales y
verticales entre otros trabajos, después de 4
afios formaron parte de mi personal de
trabajo otro empleado y tuve la grata
satisfaccion de contratar a una mujer que
realizaba trabajos de torno.

¢.Cémo se desarrollaban las actividades
administrativas en el taller?

No existian registro contables exactos ni
tecnologia, yo llevaba el control en un
cuaderno y este lo realizaba semanalmente,
y mensual donde podia saber los ingresos y
egresos que tenia para luego conocer la
rentabilidad que me proporcionaba el taller.

Recuerda Ud. ¢Como se encontraba la
competencia del mercado cuando inicio
su negocio?

En ese tiempo habia pocos talleres de torno,
lo cual me permiti6 participar como uno de
los primeros talleres de esa época; por lo
gue tenia una buena rentabilidad ya que por



mi trabajo anterior las referencias eran
buenas.
¢Con que recursos econdmicos Ud.

contaba para iniciar su actividad de
negocio?

Inicie mi negocio con capital propio, luego
de unos afios tuve la suerte de sacarme la
loteria (aproximadamente 1,600.00 sucres)
ese dinero lo inverti comprando otro torno y

una fresadora.

¢El material que utilizaba para realizar
sus trabajos lo tenia en stock o lo
compraba al momento que llegaban los
trabajos?

El material que utilizaba lo compraba al
momento de realizar los trabajos, ya que
cada trabajo a ejecutar tiene medidas y

material diferente.

¢,Cuédl era su mercado de clientes?
Mis
empresas como Codana, Ingenio Azucarero
Valdez,
Carlos

clientes eran personas naturales,

Soderal, Ingenio Azucarero San
localizadas en la urbe y sus
alrededores, con el pasar del tiempo los
clientes potenciales fueron las personas

naturales.

.Su rentabilidad a través de los afios
incremento o decay6?

Con el pasar del tiempo la rentabilidad fue
ya
increment6, habia nuevos talleres donde los

decayendo que la competencia
costos de los trabajos eran bajos y con

magquinaria de mejor tecnologia.

¢Cémo eran las politicas de crédito que
Ud. Aplicaba a sus clientes?

Los trabajos que realizaba para las personas
naturales eran al contado, para las empresas
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10.

11.

12.

era el plazo de un mes, pero no cancelaban
en el plazo fijado sino que siempre se
tardaban 2 o 3 meses.

¢Con cuanta maquinaria termino al
momento del cierre de su taller y porque?
“Termine como comencé”, empecé con un
torno y un taladro con el tiempo compre otro
torno y una fresadora, pero el negocio fue
decayendo y me vi en la necesidad de
vender uno de estos tornos para poder
seguir trabajando, en mi inventario final solo
quedo 1 torno y un taladro fresador que

luego también los vendi.

¢Sr Elias Ud. cree que el cese de sus
actividades del taller afecto al comercio
del Canton Milagro?

Realmente no creo, la competencia sigue
vigente e incrementando talleres con estas
actividades, inclusive con maquinarias de
ultima tecnologia por lo cual pienso que el
cierre de mi taller no afecto en el comercio
del Milagro

¢ Si Ud. Tuviera la oportunidad de volver a
reabrir el taller lo haria?

En
utilizarlo mas

realidad me gustaria reabrirlo pero

como una escuela de
formacion de torneros donde puedan los
jovenes que estudian realizar sus practicas y
compartir mis conocimientos, también para
los jovenes que no pueden ir a un instituto o
colegio por los altos costos de estos, seria
con un valor accesible ensefiarles Ila
profesion y obviamente realizar trabajos que
los clientes demanden con la ayuda de las
personas que realizan sus practicas y
quieran aprender el oficio, y poder sustentar

el taller.



ANEXO 4

AUTORIZACION

Yo Elias Silva Mufioz con C.I. # 0900988114 de profesién Artesano Calificado
autorizo a las Sras. Anita Orozco Rojas con C.l. #1202751515 y Liliana
Andrade Alvarado con C.l. #0916304280 a utilizar informacién de mi Taller
Mecanico de Torno para que realicen su trabajo de investigacion de tesis previo

a la obtencion de su titulo profesional.

Toda informacidon que las interesadas soliciten se las proporcionaré

personalmente.

Las Sras. Orozco y Andrade pueden hacer uso de la presente como mas

estimen conveniente.

Elias Silva Mufioz

PROPIETARIO

108



