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1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto aborda de manera concisa un plan de mejora sobre los
procesos y protocolos del Area Comercial y de Cobranzas de una Empresa Agroindustrial
en la ciudad de Guayaquil, donde se busca optimizar y revolucionar la gestion de ventas

y cobranzas a través de la implementacion de un sistema tecnoldgico.

La Empresa Agroindustrial, con su posicién destacada en el mercado y su amplia
red de sucursales, se plantea como lider en la adopcion de una herramienta, que
automatizara y agilizara procesos claves. A lo largo del proyecto, se presentaran los
objetivos, metodologia, resultados y beneficios que se derivan de esta iniciativa, la cual
no solo impacta en la eficiencia operativa, sino también en la calidad de atencion al cliente
y en la proyeccion estratégica de la empresa en un entorno competitivo y en constante

evolucion.

Durante el desarrollo de la tesis se resaltan diferentes aspectos del proyecto, desde
su contexto industrial hasta su potencial de impacto en la empresa y sus operaciones.
Sobre la industria en general, se destaca la posicion lider de la Empresa Agroindustrial en
el mercado agricola, con més de tres décadas de experiencia y mas de una docena de
sucursales a nivel nacional. La compafiia también tiene la ambicion de expandirse
internacionalmente. Se identifica la falta de tecnologia en el sector y como la empresa
busca convertirse en un pionero en la automatizacion de procesos comerciales para

mejorar su competitividad.

El anélisis de la industria, revela que la mayoria de las empresas en el sector
agricola carecen de herramientas tecnoldgicas para la automatizacion de ciertos procesos
operativos. Esto resalta la oportunidad para la Empresa Agroindustrial de diferenciarse al
implementar un sistema SaaS que optimice los procesos de ventas y atencion al cliente.
Ademas, se menciona el tiempo requerido para la aprobacion y el lanzamiento del

proyecto.

El analisis organizacional de la Empresa Agroindustrial permite identificar como
un factor clave a su amplia red de sucursales y su enfoque en el servicio al cliente. Se

detalla como el sistema tecnoldgico propuesto requerira algunos meses de trabajo previo
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a su implementacion debido a los procesos internos necesarios para la aprobacion y

capacitacion del personal.

Referente a la evaluacion estratégica, se resalta la importancia de la
implementacion de la herramienta tecnolégica para mejorar la eficiencia de la atencion al
cliente y las ventas. Se menciona que esta herramienta tendra un impacto directo en la
productividad y permitira un mayor control en las cobranzas por parte del personal de

ventas.

Sobre la propuesta de innovacion y alternativas, el presente proyecto se basa en la
implementacion del sistema tecnolégico que automatizard procesos comerciales. Se
destacan los beneficios clave, incluida la optimizacion de procesos, acceso en tiempo real

a informacién de productos y descuentos, y la reduccion del tiempo de atencion al cliente.

El sistema tecnoldgico utilizard una plataforma de servicios alquilados tipo SaaS
y requerira integrarse con los sistemas actuales de la Empresa Agroindustrial durante un
periodo de espera de 4 meses antes de que el personal de ventas pueda utilizar la
herramienta, debido a los procesos de aprobacién, desarrollo y capacitacion de los

responsables e involucrados.

Finalmente, el impacto desde la perspectiva de la innovacion resalta como la
herramienta tecnoldgica no solo optimizara los procesos comerciales, sino que también
tiene el potencial de expandirse a otras areas de la empresa. Se subraya su capacidad para
identificar y analizar posibles anomalias en los procesos en diferentes areas. La
implementacion de la herramienta tecnoldgica representa una innovacion significativa
para la empresa y tiene el potencial de transformar su enfoque en la atencion al cliente y

las ventas.
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2. INDUSTRIA

2.1.RESUMEN DE LA INDUSTRIA

La agroindustria se define por la Organizacion de Naciones Unidas como “la
actividad que transforma los productos originados de la agricultura, la actividad forestal
y la pesca (sean materias primas o derivados), obtenidos de la tierra, rios, mares y otros
recursos naturales” (UTEM, 2022)

El sector agroindustrial es determinante para la economia ecuatoriana ya es un
motor notable dentro de la estructura de la produccion nacional, al tener en cuenta que la
agroindustria no comprende solo la produccion de bienes agricolas, sino también de

materias primas, transporte, insumos quimicos y los procesos de transformacion.

Este sector representa un 6% del total de la produccion a nivel pais, desde el
periodo del 2015 al 2019, de igual manera, la agroindustria idéntica a los demas sectores
consume servicios y bienes que acceden a la elaboracion o fabricacion de bienes
terminados, mas conocido como consumo intermedio, mismo que corresponde a un 17%

del promedio del total en consumo de la economia ecuatoriana.

Figura 1 PIB del Sector Agroindustrial y Consumo Medio de la Economia
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autores

ESPAE 3 ESPOL


https://www.elcampesino.co/que-es-la-agroindustria/

Plan de Mejora para una Empresa Agroindustrial

En 2019, la participacion del mercado del sector agroindustrial del Producto

Interno Bruto (PIB), corresponde a un 1.75%, tal como se lo observa en la siguiente

figura.
Figura 2 PIB del Sector Agroindustrial — Tasa de Variacién Base 2007-100
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autores

Figura 3 PIB del Sector Agroindustrial en ddlares
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autores

Se observa el continuo crecimiento del Producto Interno Bruto del sector,
favoreciendo el aumento de la produccidn de los bienes y servicios, incremento en plazas

de empleos y brindar mayores oportunidades de mejora para el sector agroindustrial.
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Por factores externos, a fines del afio 2019, se presenta la pandemia del
coronavirus, ocasionando una crisis econdémica y social a nivel mundial. Ecuador afronta
los efectos de la pandemia desde el mes de marzo 2020, provocando la suspension de toda
actividad econdmica y movilidad del capital humano. Este fue un golpe directo a la
economia, afectando a sectores econdmicos, entre ellos el sector agroindustrial,

conllevando al aumento la pérdida de empleo por efecto de la pandemia.

Un total de 53.259 empleos perdidos por industria, fueron consecuencia directa
del efecto de la pandemia durante el periodo de marzo a diciembre 2020 (BCE, 2020, pag.
17).

Figura 4 Perdida del Total de Empleo por la Pandemia

Industrias CICN Pérdidas de empleo
Alojamiento y servicios de comida 127,446
Comercio 98,399
Construccion 63,014
Transporte y almacenamiento 54,635
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 53,259
Manufactura (excepto refinacion de petréleo) 51,353
Actividades profesionales, técnicas y administrativas 30,564
Ensefianza y Servicios sociales y de salud 14,143
Otros Servicios (1) 14,009
Administracion publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria 11,734
Servicio doméstico 7,801
Suministro de electricidad y agua 6,026
Correo y Comunicaciones 2,049
Actividades de servicios financieros y seguros 2,042
Pesca (excepto camardn) 523
Refinacién de Petroleo 9
Acuicultura y pesca de camarén 835
Petrdleo y minas -3,813

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autores

Ademas, otro efecto que se produjo fue la reduccién de la tasa de variacion del
VAB por industria, representado en un 3.1% durante el periodo de marzo a diciembre del
2020 (BCE, 2020, pag. 18).

ESPAE 5 ESPOL



Plan de Mejora para una Empresa Agroindustrial

Figura 5 Impacto Negativo de la Pandemia por Industria, Variacién del VAB
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autores

Actualmente la agroindustria es una de las principales actividades econémicas del
pais, este sector requiere de tecnologia, maquinaria, equipos e insumos para mejorar sus
procedimientos y la calidad de los productos. el desarrollo de la agroindustria tiene como
eje central la costa, donde se tiene mejor nivel de conexion con el mercado internacional,
a través de los puertos; ya que este sector agroindustrial también produce, procesan
alimentos, como el arroz, cacao, banano, maiz, camaron entre otros. Ademas, crean
nuevas tecnologias para la produccion e insumos quimicos (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2019).

En lo que va del 2023, este sector ha generado aproximadamente de US$
365,700.00 millones esto por concepto de importacion en materia primas designado para
el sector agricola (BCE, 2023, pag. 22).
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Figura 6 Importacién en Materia Prima del Sector Agricola
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Elaborado: Autores

En esta misma gréafica, se visualiza el valor generado de febrero 2022 a febrero
del 2023, correspondiente a US$ 2°571.900 millones.

En Ecuador, los productos agricolas poseen un gran valor agregado que se ve
reflejado con el aumento de nuevos competidores. Actualmente existe un ndmero
considerable de competidores dentro del sector, de los cuales han logrado posesionarse y
afianzarse a través de productos de alta calidad y mediante un buen servicio. Dentro de
los competidores mas destacados se puede nombrar a los siguientes.

Distribuidora Nacional de Tecnologia o “Dinatek”. Esta empresa inicia su
actividad comercial en 1975 por el Ing. Angel Sonnenholzner Villegas y actualmente
brinda soluciones técnicas especificas orientadas a las industrias: agricola, agroindustrial,

industrial, acuicola, marino, mineria y construccion.

La matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil y consta con 13
sucursales a nivel nacional, ubicadas en: Baba, Babahoyo, Daule, Machala, Manta, Puerto

Bolivar, Pedernales, Quevedo, Quito, Samboronddn y Vinces.

Dentro del catalogo de productos de “Dinatek” tiene: Tractores, Motores a Diesel,
Motores eléctricos, Generadores, Cosechadoras, Bombas de pozo, Motobombas,
Motocultores, Molinos, Montacargas, Rodillos semipesados, Aireadores, Turbinas a

presion y a caudal, Planchas compactadoras, Alisadoras de concreto, Moto soldadoras,
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Sembradoras de cacao y maiz, Aspersores, Equipo a presion, Moto guadafias, Moto
fumigadoras, Mangueras de descarga y de lona, entre otros. Asi mismo consta con marcas
destacadas como: Ford Power Equipment, Delta, Lister Petter, GE Industrial Motors,
Weichai, Rovatti Pompe, Remington Diesel, Hydrotek, Toromaxx, Changfa, Lovol

Agriculture entre otros (Dinatek , 2023).

La empresa “El Agricultor” perteneciente a Almacenes Estuardo Sanchez
(ALESSA) cuenta con mas de 50 afios en el mercado ecuatoriano. Esta empresa
importadora ofrece maquinaria agricola de Gltima tecnologia y de alta calidad. Posee una
amplia variedad de productos tanto para el pequefio, como para el mediano y grande

agricultor. Sus productos estan enfocados para el area agricola, acuicola y construccion.

Al contar con esta amplia variedad de productos, logran ofrecer buenos precios
accesibles para los agricultores, validando la mision de la empresa, orientada a brindar un
amplio catalogo de productos agricola con tecnificacién en riego y ofrecer un producto

con una buena calidad a un mejor precio.

Acorde al catalogo de producto destacan los siguientes: Motores estacionarios,
equipos de bombeo, Generadores a gasolina y a diésel, Bombas de agua, Turbinas de
agua, Equipos para siembra y cosecha, Aspersores, Sistema de riego, Motocultores,
Aireadores eléctricos y a diésel, Mangueras de lona y descarga. También posee marcas
destacadas como: Weiser, Loncin, Lovol Perkin, Weichai, Changfa y Zoomlion, (El
Agricultor, 2023).

Maquipres S.A. es una empresa importadora ubicada en la ciudad de Guayaquil
que inicié su actividad comercial en el afio 2017, brindando soluciones de manera
eficiente a las necesidades del agricultor, mejorando el nivel de productividad para el
campo, en consecuencia, reduce los costos de adquisicién para los agricultores. Esta
empresa tiene como vision ampliar su participacion en este sector manteniendo un
crecimiento constante, con la finalidad de posesionarse como lider del mercado en la

venta de productos agricolas y de herramientas agroforestales.

Los productos agricolas que ofrecen al mercado son: Equipos de Riego, Equipos

a Presion y a Caudal, Equipos de fumigacion, Motores a Gasolina, Moto guadafias,
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Motosierras, Hoyadoras, Atomizadoras, Pulverizadoras, Sembradoras manual para la

siembra (taka taka), Podadoras, entre otros (Maquipres, 2023).

Tras la descripcion de estas empresas agroindustriales, a continuacion, se

muestran un detalle de sus resultados de ventas de los ultimos 3 periodos.

Figura 7 Ventas Anuales por Competidor
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Fuente: Superintendencia de Compafiias

Elaborado: Autores

Segun los datos revelados, “El Agricultor” obtuvo unas ventas anuales de US$
1,003,848 durante el periodo del 2019, mientras que el afio 2020, logro duplicar sus ventas
a pesar de la presencia de la pandemia, obteniendo un total de US$ 2,024,662 y en el
periodo 2021 se obtuvo US$ 1,884,592 presentd una leve caida en las ventas a

comparacion del afio anterior.

A pesar de que la empresa “El Agricultor” obtuvo numeros favorables se debe
destacar a “Dinatek”, como unos de los lideres en el sector, enfocado en tecnificar el agro,
a la pequefia y mediana industria, de la cual los nimeros los respaldan, durante el periodo
del afio 2019 obtuvo unas ventas anuales de US$ 6,674,781.86, en el periodo del afio 2020
fue de US$ 6,678,947.27 y en el 2021 fue de US$ 10,317,320.50 como se puede observar

este sector no sufrio los efectos que produjo la pandemia durante los afios anteriores.

Mientras que Maquipres, al ser un nuevo competidor entrante con 3 afios en el

mercado, logro obtener US$ 50,393 en el periodo del afio 2019, en el siguiente periodo
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logro maximizar las ventas a un valor de US$ 159,817 y en el dltimo periodo plasmada
en la gréafica del periodo del 2021 fue de US$ 122,396.

2.2.DESCRIPCION DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

La Empresa Agroindustrial objeto de este estudio cuenta con 35 afios de actividad
comercial, dedicada a la venta de maquinarias agricolas y de riego, posee una matriz
principal con sede en la ciudad de guayaquil y sucursales ubicadas a nivel nacional. La
empresa cuenta con un organigrama conformado por un Directorio y 6 areas
departamentales, tales como: Comercial, Crédito y Cobranzas, Financiero-

Administrativo, Logistica y Operaciones, Talento Humano y Marketing.

Durante los ultimos 20 afios ha estado en constante crecimiento, a pesar de la
presencia de la Pandemia, se mantiene en la misma direccion. Dicho crecimiento de

manera continua ha significado la ampliacién en varias de sus areas departamentales.

Estas areas en la ejecucion diaria de sus funciones tienen un contacto directo con
los clientes. Ellos tienen un nivel significativo, debido a que son el camino para el
crecimiento de la empresa, ya sea por sus compras o sus referencias, ayudan a la empresa
a mantenerse y a desarrollarse, ademas de tener una excelente experiencia por la

adquisicion de los productos de alta calidad y tecnologia.

En la actualidad la Empresa Agroindustrial cuenta con algunos retos como
incrementar el numero de ventas por regién, abrir mas sucursales en territorio nacional,
llegar a ser uno de los lideres del mercado del mediano y pequefio agricultor en lineas

agricolas e ingresar y competir en mercados internacionales como Perd.
2.3.PRINCIPALES PRODUCTOS

La Empresa Agroindustrial es una importadora de productos o items
agroindustriales de una amplia variedad, como: Tractores, Cosechadoras, Generadores,
Motocultores, Sembradoras, Equipos a Presion y a Caudal, Aspersores de riego,
Motobombas, Bombas Sumergibles, Equipos de Riego, Turbinas a Presién y a Caudal,

cada producto con sus respectivos repuestos, entre otros productos.
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Cada producto cumple una funcién especifica acorde a los requerimientos de los
clientes o agricultores, por ejemplo, un Tractor sirve para remover, arar la tierra cuando
las condiciones del terrero no son favorables. Un Generador sirve como una fuente de
energia trasladable que se utiliza en caso de corte de luz para maquinarias o instalaciones.
Un motocultor sirve para labrar pequefias, medianas superficies de tierra, ya sea para
abonar, cultivar o sembrar la tierra. Aspersores sirve para mantener hidratadas los
cultivos, plantas, terrenos agricolas de forma circular a pequefias y medianas distancias.

Figura 8 Productos y Maquinarias del Sector Agroindustrial

Fuente: Google

2.4.PRINCIPALES ACTORES
2.4.1. Clientes

Es uno de los principales actores, donde se los segmenta como agricultores
medianos y pequefios, ademas de Distribuidores a nivel nacional, debido a los volimenes
de las compras realizadas, representa una alta rentabilidad para la empresa, y el respectivo

crecimiento, a travées de un excelente servicio y productos de alta calidad.

Los clientes son agricultores medianos y pequefios, ellos en su mayoria poseen
amplias hectareas de tierras, banano, cacao, arroz, maiz, frutales, entre otros. Por ello,

requieren en su mayoria los siguientes productos:

e Equipos de Presion: Motor Lovol de 230hp, 180hp, 145hp, 100hp, 68hp y Motor
Shanghai de 70hp, 60hp, 50hp y Yangman de 28hp, 22hp, 16hp
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e Motobombas de Presion y Caudal: 5.5hp, 6.8hp 10hp, 12hp y 14 hp

e Equipos de livianos, Bombas de aguilon, Moto guadafias, Motosierras, Taladros

de tierra, Pulverizadoras, Molino de granos, Molino triturador y Generadores

e Equipos de Riego: Aspersores, Micro aspersores, y Cafiones de riego, tripodes,

Estacas PVC, Elevador Rigido, Carrete de riego

e Turbinas a Presion de 80/40, 100/40, 125/40, 125/50 y a Caudal de 6HBC-6",
8HBC-8", 10HBC-10", 12HBC-12", 16HBC-16", 20HBC-20"

e Bombas Sumergibles de 5hp, 3hp, 2hp y 1 hp.
e Motocultores: Unifuncional y Multifuncional
e Mangueras: Succion, Descarga y Vibratorias

Ademas, los agricultores categorizados como pequefios cancelan al contado los
productos que requieren, mientras los agricultores medianos cancelan a plazos de hasta

90 dias acorde a las politicas internas de la empresa.
2.4.2. Proveedores

La Empresa Agroindustrial tiene como proveedores extranjeros varias empresas
chinas, de las cuales sus relaciones comerciales contemplan los Gltimos 35 afios brindado
el abastecimiento mercaderia acorde a los tiempos establecidos. Normalmente se
establece la proforma de la mercaderia a requerir, mas el planteamiento de pago, cuya

politica establece un pago inicial equivalente al 25%, méas 90 dias de plazo a crédito.

Una vez realizado el pago inicial del valor de proforma, se procede al embarque
de la mercaderia, enviado por via maritima. El tiempo estimado de llegada a territorio
ecuatoriano es entre 30 a 40 dias. Cabe indicar que la solicitud de proformas es acorde a

cada temporada, ya sea invierno y verano respectivamente.
2.4.3. Canales de Venta

Este actor mantiene un contacto directo con los clientes a través de varias

sucursales a nivel nacional, tanto en Régimen Costa como en Régimen Sierra, con una
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totalidad de 12 tiendas fisicas a nivel nacional. Ademas, para una mejor atencion a los
clientes, cuenta con una pagina web, la cual proporciona informacion técnica referente a
los productos que se comercializan. También cabe mencionar que por medio de canales
telefénicos y digitales (mensajeria instantanea, correos, llamadas) el personal de ventas

establece contacto con los clientes.

2.5.MODELO DE NEGOCIO ACTUAL

El Modelo de Negocio actual de la Empresa Agroindustrial, identifica los aspectos
mas importantes acorde al Modelo Business Canvas:

2.5.1. Clientes
Existen 2 segmentos de clientes: Distribuidores y Agricultores

e Los Distribuidores, realizan compras por volumen de productos o maquinarias a
la Empresa Agroindustrial, permitiendo que el producto tenga un canal de

circulacion adicional hacia el cliente final.

e Los Agricultores, existen 3 grupos categorizados en pequefios, medianos y
grandes. Normalmente la mayoria de ellos, poseen amplias hectareas o tierras

destinadas hacia la produccion agricola.
2.5.2. Propuesta de Valor

La Empresa Agroindustrial posee un amplio catdlogo de productos orientados a
las necesidades o requerimientos de pequefios, medianos y grandes agricultores. Ademas
de contar con los respectivos repuestos de cada producto, también se debe mencionar que
los productos son de alta durabilidad y calidad. Adicional es importante mencionar la
garantia como respaldo, en caso llegase a presentar alguna anomalia o inconveniente en

el producto brindado a los clientes.

Adicionalmente, cuenta con varias sucursales ubicadas estratégicamente a nivel

nacional, obteniendo una mejor captacion o acercamiento con el agricultor.

Por otra parte, ofrece a sus clientes, facilidad y flexibilidad en lineas de crédito y

en pagos a largo plazo, esto se debe a que los agricultores tienen mayor productividad en
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sus cosechas en temporada de verano, en consta punto, presentan inconvenientes en la

temporada invernal, por la presenta de lluvias.
2.5.3. Canales

La Empresa Agroindustrial posee con 12 sucursales distribuidas a nivel nacional,
publica informacion constantemente en las redes sociales, y realiza publicidad de tipo
fisica y digital. También se realiza un contacto directo con los clientes por medio de

mensajeria instantanea, correos, y llamadas telefonicas.

Ademas de las respectivas visitas a las fincas y mapeos que realiza el personal de
ventas por zonas previamente asignadas, se asiste a ferias, eventos, y exposiciones dentro

del sector agricola.
2.5.4. Recursos

El capital humano de la Empresa Agroindustrial estd conformado por 103
trabajadores, de los cuales estan categorizados en el siguiente cronograma: un Directorio
conformado por 3 personas cuyo lazo es familiar, la gerencia estd representado por 6
personas, cuyas areas son. Comercial, Crédito y Cobranzas, Financiero-Administrativo,
Logistica y Operaciones, Marketing y Talento Humano. Dentro del Area Comercial esta
conformado por 70 trabajadores (50 vendedores, 15 bodegueros, 5 freelance), en el Area
de Crédito y Cobranzas se cuenta con 8 personas, en el Area de Finanzas con 6 personas,

en el area de Marketing con 5 personas y Talento Humano con 6 personas.

La Empresa Agroindustrial posee su edificio matriz en la ciudad de guayaquil,
también tiene una bodega principal ubicada via a la costa, ademés de poseer 12 sucursales,
ubicada a nivel nacional, brinda movilidad vehicular tanto para los vendedores como para

el personal de servicios técnicos.
2.5.5. Entorno, Competencia y Aliados

Actualmente los procesos del area comercial se realizan de manera manual, lo que
conlleva a una pérdida de tiempo, como, por ejemplo: realizar las proformas y despachos

de mercaderia, el personal de ventas no cuenta con informacién en tiempo real.
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Asi mismo, en los procesos del area de cobranzas, se lleva de forma manual, lo
que representa una pérdida de tiempo, como, por ejemplo: emisién de estado de cuentas
para los clientes o deudores, deficiencia en los cobros vencidos, falta de coordinacion en

asignar al personal de garantia para visitas técnicas.

Entre los competidores mas destacados estan: “El Agricultor”, “Dinatek”,
Imboparts, Ivan Bohman, Madeagricola entre otros. Como aliados de la Empresa
Agroindustrial se cuenta con la Unién de Asociaciones Agropecuarias Montuvias y
Campesinas del Ecuador (CONAPCOM), Ministerio de Agricultura, Ganaderia,

Acuaculturay Pesca (MAGAP), Distribuidores y Pequerias Asociaciones de Agricultores.
2.5.6. Fuente de Ingresos

e Venta directa de Productos, tanto a Distribuidores, como clientes.

e Cobro por concepto de Servicios Técnicos.

e Cobro por concepto de mantenimiento a equipos.
2.5.7. Estructura de Costos

La estructura de costos de la Empresa Agroindustrial radica en 2 tipos, costos fijos
y variables. Dentro los costos fijos se tienen los siguientes: sueldos y salarios corresponde
a un 22%, renta de locales (sucursales) es equivalente a 7%, los servicios de internet a
3%, mientras que marketing un 8%. En los costos variables se tiene el costo de la
adquisicion de equipos o materia prima con un valor cercano al 40%, costo de distribucion
equivalente al 5%, comisiones sobre ventas al 5%, costo de transporte 3%, viaticos 2% y

suministros de oficina 1%.
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3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1.ANALISIS SocIAL PESTLA

Acorde al respectivo analisis de los diferentes sectores como el Politico,
Econdmico, Social, Tecnolégico y Ambiental, se ha plasmado en el siguiente cuadro

donde se muestran las variables mas relevantes de cada uno de ellos.

Tabla 1 Analisis Pestla

Calif.
PESTLA VARIABLES o/A 1/5
Ejes de Politicas convertiran al agro en el motor de la economia Oportunidad 5
POLITICO |Cooperacion coreana impulsa la agreindustria Oportunidad 5
LEGAL Sector Agroindustrial se beneficia de la eliminacion de Aranceles Oportunidad 5
Disefio de estrategias publicas para fomentar la innovacion Oportunidad 4
Inversiones de Meéxico y Guatemala fortalecen al sector Oportunidad 5
ECONOMICO |Crecimiento econdmice necesita impulsar el potencial agroindustrial Oportunidad 4
Beneficios para el sector Agroindustrial en la Alianza del Pacifico Oportunidad
Plan Nacional de Desarrollo 2021 - 2025 Oportunidad 5
SOCIAL Objetivos de Desarrollo Sostenible - Agenda 2030 Oportunidad 5
Regulaciones en justicia social, trabajos en la agroindustria Oportunidad 5
Software impulsa el desarrollo agroindustrial en Ecuador Oportunidad
TECNOLOGICO |Irdn interesado en transferir tecnologia agricola a Ecuador Oportunidad
Muevas tecnoldgias se implementan para desarrollar el agro Oportunidad
Uso de las Energias Renovables en la agroindustria en Ecuador Oportunidad
AMBIENTAL |Ecuador lidera procesos de transformacidn hacia una produccion sostenible | Oportunidad
Gestion Sostenible de los Resudios Agroindustriales en Ecuador Oportunidad

Elaborado: Autores

Aspecto Politico: Se puede mencionar que el Gobierno Nacional presenta
propuestas de Politicas de Estado con la finalidad de convertir al agro en el motor de la
economia ecuatoriana del 2020 al 2030; de las cuales dicha propuesta radica en seis ejes

principales.

(1) Fomento de la productividad y la calidad, mediante &mbitos de investigacion
béasica y aplicada, innovaciones productivas, desarrollo de capacidades, cadenas de valor
y territorio, ademas de certificaciones y trazabilidad para tener productos competitivos,

que puedan llegar a cualquier mercado.

ESPAE 16 ESPOL



Plan de Mejora para una Empresa Agroindustrial

(2) Orientacion y desarrollo de mercados, por medio de la comercializacion
directa o de minima intermediacion, como las Ferias de la Mata a la Mesa, impulso al
consumo responsable, fomento a las exportaciones, lo que permitira encontrar mercados
para masy nuevos productos, generando mayores ingresos para el campo y contribuyendo

a la reduccion de la pobreza rural.

(3) Acceso a servicios e infraestructura, para lo que el ambito de accién se
relaciona con informacion y analisis, acceso a financiamiento y seguro agricola y
ganadero, tenencia de la tierra, sistemas de irrigacién parcelaria tecnificada, sanidad e
inocuidad agropecuaria, post cosecha y almacenamiento y logistica, e infraestructura de

apoyo a la produccidn. Asi el campo tendra mas servicios para mejorar la produccion.

(4) Fortalecimiento de la asociatividad y participacion, por medio de programas
de asociatividad, por lo que se impulsa el Diagndstico Integral Organizativo (DIO) y el
Cooperativismo Moderno; alianzas de cadenas y actores territoriales, y participacion de
jévenes y mujeres rurales. Con asociaciones fuertes los productores tendrdn mas y

mejores oportunidades.

(5) Sostenibilidad ambiental y adaptacion al cambio climéatico, para lo que se
trabaja en proteccion de ecosistemas, agricultura y ganaderia sostenible; adaptacion al
cambio climatico, biocomercio y agricultura urbana. De esta manera se produce de

manera amigable con el ambiente.

(6) Modernizacion e innovacion institucional y legal, por lo que trabaja en la
restructuracion y desarrollo de capacidades del Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(MAG), la coordinacion intersectorial, asi como en reformas legales. Esto permitira una

mejor atencion a los productores. (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2020)

Como otro aspecto politico, a la delegacion del Gobierno coreano, representada
por el Instituto de Desarrollo Agroindustrial Internacional de Corea (KADI) e integrada
por Yoon Lee, su presidente y Heeyul Jeong, director general, con la finalidad de revisar
los temas de cooperacion bilateral, especificamente las metas del Programa de
Asesoramiento y Soluciones Tecnologicas desde Corea (TASK) para el sector de

procesamiento de alimentos, que asiste a 12 empresas para incursionar en este mercado
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asiatico. Actualmente estas empresas son beneficiarias, como resultado de la asistencia,

una empresa del programa ya exporta productos a Corea.

La agenda que cumplird la delegacion coreana incluiré recorridos, inspecciones y
asesorias a las empresas, dirigidas a fortalecer cadenas orientadas a la exportacion;
considerando que el sector agroindustrial es generador de empleo, y posee un alto

potencial para promover encadenamientos productivos. (MPCEIP, 2021)

El sector agroindustrial fue uno de los sectores econémicos menos afectados por
la pandemia del COVID-19, debido a la alta demanda de alimentos a nivel nacional y
extranjera. Para el afio 2020 las exportaciones no petroleras y principalmente el camarén
y el banano registraron un desempefio favorable que disminuy6 el impacto negativo por

el COVID-19, en términos de volumen y valor estas crecieron frente al 2019.

Ademas, en el mismo afio se crearon nuevas empresas de alimentos, las cuales al
concentrarse en las principales provincias del pais (Pichincha, Guayas, Manabi y Azuay)

aportaron en gran magnitud a la recuperacion economica del Ecuador.

Por otro lado, las politicas efectuadas por el gobierno y las medidas propuestas
por la Sociedad por Acciones Simplificadas implementadas por la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros facilitaron la creacion de nuevas empresas, generando méas
plazas de empleo, contribuyendo asi a la reactivacion econémica del pais. A pesar de
estas medidas, el sector aln puede verse afectado, pues la propagacion del virus aun

continta y con ello la crisis alimentaria de muchas familias ecuatorianas.

El sector agroindustrial se puede considerar como uno de los mas potentes para
impulsar acciones de mejoramiento en los procesos productivos y generar estrategias de
reconversion tecnologica. Su mayor potencial es la capacidad para generar
encadenamientos y empleo, especialmente en sectores sociales vulnerables. Otro punto
favorable para considerar es la generacion de divisas, las mismas que contribuyen a la
disminucion de la balanza comercial negativa que se ha venido presentando en los Ultimos

anos.

Aspecto Econdmico: Habla sobre la inversion en el sector, Wahli comenta que

hay una fuerte participacion de capitales de México y Guatemala. Una mayor llegada de
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inversionistas mexicanos hace que el sector esté a la expectativa de la firma del acuerdo
comercial con México y con ello a la entrada de Ecuador como miembro pleno a la
Alianza del Pacifico, lo que significaria nuevos negocios, sobre todo con Asia (Diario
Primicias, 2021).

La otra gran apuesta debe ser invertir mas en la innovacion y el desarrollo del
potencial agroindustrial del pais. Tradicionalmente, la inversion en el agro no ha superado
el 0,5% del PIB anual, pero segin organismos como el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) deberia ser de al menos 2,5% a 3% del PIB.

Se deben seguir ejemplos como los de Holanda, donde la inversion publica se
potencio con la privada a través de una red montada de investigacion y desarrollo con las
universidades. A la par, también se debe trabajar, como lo esta haciendo el Gobierno de
Lasso, en la apertura comercial; reducir costos de hacer negocios; y apostar por la
asociatividad rural (Diario La Hora, 2022).

Segun los estudios econdémicos realizados por la Comision Econdmica para
Ameérica Latina y el Caribe (CEPAL), el Banco Interamericano de Desarrollo y la
Organizacion de Naciones Unidas, llegan a la conclusion que Ecuador y demas paises de
la region poseen similares fortalezas en productos de agropecuarios, mineria y
combustibles complementando a los paises que conforman Alianza del Pacifico, brindado

la posibilidad en ser aliados en exportar. (Investigacion de Tesis, 2022, pag. 20)

Aspecto Social: Se refiere al Plan de Creacion de Oportunidades 2021-2025 en el
Eje Social, aborda tematicas relativas a la erradicacion de la pobreza, el combate al Déficit
de Capacidad Institucional (DCI), la erradicacion de la violencia de género, entre otros.
Se enfatiza ademas en el acceso al derecho a la salud integral, gratuita y de calidad, la
promocién de un sistema educativo inclusivo y de calidad en todos los niveles y la
generacion de nuevas oportunidades para las zonas rurales, con énfasis en pueblos y

nacionalidades. Erradicacion de la pobreza, inclusion social e igualdad en la diversidad

En el contexto de la pandemia, el Ecuador presento un alza en los niveles de
pobreza. Segun datos del INEC, en diciembre 2020 se report6 un 32.40% de pobreza por

ingreso — nivel pais. Mientras tanto, la pobreza extrema también se incremento llegando
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a 14,9% por ingreso, 7 y 6 puntos porcentuales adicionales con respecto a diciembre del
2019 (Plan Nacional de Desarrollo, 2021, pag. 36).

Aprobada de la Agenda 2030, el sector privado ha cobrado un rol importante en
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). Estas acciones para el sector son relevantes
en cada objetivo de desarrollo; a través de negociaciones comerciales, modelos de

negocios, innovacion, inversion, y tecnologia.

En este sentido, United Nations Global Compact, representada por la directora
regional para América Latina y el Caribe, Sra. Teresa Moll de Albay el Pacto Global de
Naciones Unidas Red Ecuador, representado por Jorge Rosillo; entregaron un
reconocimiento a la Empresaria Isabel Noboa, presidenta de Nobis Holding de
Inversiones, por sus afios trayectoria en sectores inmobiliario, agroindustrial, hotelero,
turistico, generando un impacto social a través de la innovacion y la sostenibilidad (Pacto
Global Red Ecuador, 2022).

Aspecto Tecnoldgico: El sector agroindustrial ecuatoriano cerrd el 2020 con un
balance positivo. Pese a la crisis sanitaria generada por la COVID - 19, aumentd el

namero de exportaciones de varios rubros, segin fuentes oficiales.

Innovacion de productos y servicios: el 71% de las empresas participantes
aseguraron que tienen retrasos en este aspecto. Incluso un 23% hacen parte del sector
agroindustrial. Reduccion de costos: Aunque el recurso humano y la mano de obra
ecuatoriana son eficientes, el 59% de las empresas coment6 que los costos son demasiado
altos, en gran parte por carecer de tecnologia en sus procesos y en manejo de herramientas
de tecnologia. Mejora en la experiencia del cliente: el 59% también coincidié en que
puede mejorar este aspecto si implementa nuevas herramientas de tecnologia, puesto que

puede dar productos y servicios mas acorde a las necesidades de sus clientes.

El gobierno de la Republica islamica de Iran expresé su interés por transferir a
Ecuador tecnologia agricola, en el marco de un convenio firmado entre los dos paises.
Con ese propdsito, la ministra de Industrias y Productividad, Verénica Sion, y el titular
de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, Stanley Vera, mantuvieron la noche del

lunes una reunién de trabajo con representantes de la empresa irani Veniran Tractor C.A,

ESPAE 20 ESPOL



Plan de Mejora para una Empresa Agroindustrial

quienes ofrecieron a Ecuador la venta de 10 tractores grandes y una linea completa de

partes y piezas.

Ali Jahangiri, director general de la Compafiia, comentd que la fabrica irani que
ofrece los tractores a Ecuador tiene una gran variedad de modelos adecuados a las

exigencias del pequefio y mediano productor (Diario El Telegrafo, 2011).

El Ing. Héctor Romero, viceministro de Desarrollo Rural del MAG en una
conferencia virtual manifestd que la tecnologia se ha desarrollado de la forma relevante,
convirtiéndose una herramienta aliada para el desarrollo de la agricultura y medio

ambiente (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2021).

Aspecto Ambiental: Ecuador determinado en implementar una produccién
sostenible, lanza la marca Premium & Sustainable en 2019, entre varios ministerios tales
como Agricultura y Ganaderia, Ambiente y Agua; y Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca, enfocado a transformar el modelo de produccién tradicional del
sector agroindustrial y agropecuaria, con la finalidad de establecer un modelo sostenible
que contrarreste los efectos del cambio climatico, fortaleciendo los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda 2030.

La aplicacion ofrece unos beneficios que estan asociados a garantizar el cuidado
del medio ambiente, evita la tala de bosques, emplear los recursos naturales de forma

sostenible, y procura el bienestar de las comunidades y productores (Proamazonia, 2021).

En la actualidad, Ecuador emite grandes cantidades de residuos procedentes del
sector agroindustrial, tales como: avicola, maderera, horticola y floricola. Las industrias
cuya produccién vegetal emiten cantidades elevadas de residuos como, hojas o frutos

como resultado de las operaciones de poda, tallo, corte.

La agroindustria de origen animal también emite desechos, residuos como
estiércol, y otros subproductos como plumas y pelos. La administracion de estos desechos
no optimiza, lo que conlleva un manejo incorrecto de los desechos produce problemas
ambientales. De tal manera, se propone la creacion de técnicas de tratamiento de desechos
(Residuos Profesional, 2016).
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3.2.ANALISIS COMERCIAL

La Empresa Agroindustrial al ser una importadora, cuenta con varios proveedores
extranjeros, lo cual facilita la llegada de mercaderia acorde a los tiempos establecidos,

normalmente segun la temporada productiva, ya sea invierno y verano respectivamente.

En la actualidad consta con una amplia variedad de productos o items, de las
cuales se mencionan los mas destacados como: Tractores, Cosechadoras, Generadores,
Motocultores, Sembradoras, Equipos a Presién y a Caudal, Motobombas, Bombas
Sumergibles, Equipos de Riego, Turbinas a Presion y a Caudal, cada producto con sus

respectivos repuestos, entre otros productos.

Esta amplia variedad de productos agroindustriales estd orientada hacia los
pequefios, medianos y grandes agricultores del sector agricola al nivel nacional. Al ser un
nicho de mercado amplio, existe la presencia de varios competidores del mismo sector,
dentro de las cuales mencionar: El Agricultor (Grupo Alessa), Dinatek, Maquipres,

Provamag, Ginsac Maquinarias Ecuador, lvan Bohman, Lider Company, entre otros.

Consta con una Matriz y una Bodega principal en la ciudad de Guayaquil, 12
sucursales fisicas distribuidas a nivel nacional, 20 camionetas asignadas a visitas técnicas,

mapeos de nuevos clientes, y visitas por concepto de garantia o reparacion.
3.3.OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL SECTOR

3.3.1. Oportunidades del Sector

El sector agroindustrial es un motor importante dentro de la estructura productiva
nacional, para esto se busca la implementacién de los objetivos del eje econémico, de los

cuales se provee fomentar la competitividad y productividad en este sector.

Un factor para considerar es el fortalecimiento de una infraestructura precisa para
el respectivo desenvolviendo de actividades productivas con un mejor costo para lograr
competir, de esta forma se pueden obtener beneficios y acceso a una infraestructura,

capacitacion, riego, y financiamiento.
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Para aquello, se promueve modelos de asociatividad comercial y productiva para
maximizar las ganancias de productores, crear nuevas oportunidades, desarrollar el

progreso de econdmico de este sector, por medio de las siguientes politicas:
e Mejorar la productividad y competitividad agricola e industrial

e Promover las capacidades enddgenas hacia los pequefios agricultores, a través de

créditos bancarios, asistencia técnica constante,

e Fomentar factores favorables productivas que estén relacionadas con la

agroindustria, y la economia solidaria y popular

Por otra parte, el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y
Pesca (MPCEIP) busca implementar nuevos proyectos para la mejora en disefio de
estrategias para fomentar la innovacion en este sector, cuyo objetivo es identificar y
enlazar los requerimientos de innovacion de las industrias del sector agroindustrial, con
el portafolio de herramientas y servicios disponibles en el ambito del desarrollo y mejora
de productos, procesos, modelos de negocio, mecanismos de comercializacion,

considerando estandares y tendencias del mercado.

Ademas de enfocarse en lograr la aplicacién de herramientas disefiadas para
identificar las necesidades de innovacion de las empresas agroindustriales, de igual
manera articular servicios de innovacion disponibles, con las respectivas empresas para
cubrir con las necesidades (MPCEIP, 2022).

3.3.2. Amenazas del Sector

Tras la presencia de la pandemia que se produjo a fines del afio 2019 e inicio del
2020, genero6 un impacto leve, esto debido a que el sector agroindustrial fue uno de los
sectores econdmicos menos golpeados por la pandemia del COVID 19, se mantuvieron

las producciones en el sector durante dichos afios.

A pesar de aquello, existen factores exdgenos que perjudican la produccion de los
productores mediano y pequefios en este sector, entre los cuales se puede mencionar el
fendomeno natural el nifio/nifia, cuya caracteristica es la prolongacion de lluvias, mas del
tiempo 0 meses estimados segun lo proyectado. Lo que provoca efectos directos hacia los
productores, debido que ellos perderian sus cultivos por la presencia de lluvias, ademas

que provoca deslizamientos de tierras, por lo que perjudicaria a sus cosechas o cultivos.
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Posteriormente los productores presentarian problemas de baja gestion o

generacion de ingresos y falta de recursos.

En el presente afio 2023, se presenta el fendmeno de la nifia, en el territorio
ecuatoriano, donde el Ingeniero José Gonzalez del Instituto Nacional de Meteorologia e

Hidrologia (INAMHI), expresa que:

“Estamos teniendo un impacto frio en el Ecuador Peninsular e Insular, en el litoral
las precipitaciones han sido desde abril, y han estado por debajo de sus valores normales
para mayo, junio y julio, en la region interandina se ha visto incremento contrario al del

litoral donde las lluvias han estado mas de lo normal” (El Productor, 2022).
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4. ANALISIS ORGANIZACIONAL

4.1.DESCRIPCION DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

Inicia sus labores comerciales al comienzo de los afios ochenta, con marcas
prestigiosas y auténticas de maquinarias tanto agroindustrial y como agricola. Al
transcurso los afios, esta empresa se ha ganado su lugar en este sector agricola, generando
aceptacién y reconocimiento por parte de sus clientes y distribuidores. Actualmente se
encuentra en la etapa de crecimiento y ejecutando procesos de mejora y de innovacion en
sus respectiva areas y departamentos. Ademas de contar con el personal profesional

capacitado en cada una de sus funciones y actividades.

Uno de los principales objetivos es llegar a ser lideres del mercado, cumpliendo
con las necesidades y requerimientos de pequefios y medianos agricultores. Forjando
estas bases solidas, se busca la proyeccion y expansion en varias de las lineas agricolas,
de tal manera que se logre cubrir de manera eficiente el mercado, asi como brindarles los
productos y servicios a los grandes agricultores, a través de diversos convenios por

exclusividad en las importaciones.

De esta forma, se pretende incrementar los volimenes de ventas, a nivel nacional,
lo cual permitiria posteriormente un ingreso competitivo a otros mercados
internacionales. Para esto, se ha trazado como objetivo de 3 a 4 afios, realizar un mayor

numero de aperturas de nuevas sucursales a nivel ecuador, e ingresar al mercado peruano.
4.2.ANALISIS DEL PROPOSITO DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

Mantenerse en constante crecimiento a nivel nacional, para servir los
requerimientos y necesidades de sus clientes, ya que actualmente constan con 12
sucursales distribuidos en territorio ecuatoriano. Brindar un servicio de alta calidad y
durabilidad en sus productos, ademas de contar con marcas prestigiosas, de las cuales
cuya tecnologia es de origen inglés tales como: Lovol Perkins. Otras maquinarias son
origen asiatico, tales como: Weichai, Shanghai, Korchitec, Changfa, Jet Pro, Yangman,

entre otras. Esto con la finalidad de proveer productos de alta gama.
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Ademas, busca optimizar y sistematizar los procesos del area de comercial y de
cobranzas con la finalidad de brindar un mejor servicio para sus clientes, logrando que

ellos obtengan una experiencia optima, rapida y eficiente por parte del personal.
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4.3.MODELO DE NEGOCIO DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

A continuacion, se detalla el Modelo de Canvas:

Tabla 2 Modelo Business Canvas

(B) SOCIOS CLAVE {7) ACTIVIDADES CLAVE

1.5eminarios y Reuniones de

2. Charlas informativas y

1. Union de Asociaciones .. .
3. Posicionamiento de la marca

Agroperuarias Montuvias y

3. Personal de Ventas y de
Cobranzas.

Seguimiento 1.Tiene una gran variedad de productos y maquinarias enfacadas a las
capacitaciones 2. Los Productos y maquinarias poseen la respectiva garantia, en caso

3. Los maquinarias son importadas, lo cual posee alta durabilidad y

Campesinas del Ecuador. i personal de ventas capacitado 2. Personal del Area de
(CONAPMON) alta calidad Cobranzas

2. Ministerio de Agricultura (6) RECURSOS CLAVE 4. Tiene 12 sucursales fisicas, distribuidas a nivel nacional. (3) CANALES 3. Pequefios y Medianos
Gaﬁaderia. Acusculturay Peslca 5. Realiza visitas/mapeos a posibles clientes, con la finalidad de ’ sgricultores

MAGAP irecti i 4. Distribuidores
3 Di[strihuid]crres 1. Directivos, Geren-ua. 6. Facilidad y flexibilidad en lineas de credito y pagos a largoe plazo. 1. Pagina Web
' 2. lefes de Area Comercial y de 7. Posee los respectivos respuestos de toda la gama amplia de 3 Correo Electronico
Cobranzas. productos gue ofrece. 3. Redes Sociales

(2) PROPUESTA DE VALOR {4) RELACION CON LOS CLIENTES (1) SEGMENTO DE CLIENTES

1. Pagina Web con la
informacion tecnica de cada
producto
2. Envio de Liguidacion,
Promociones y Descuentos por
medic de canales tecnologicos
5. Consultas personalizadas con | 1. Personal del Area Comercial

necesidades y requerimientos de los agricultores.

se presenten alguna anomalia.

maostrar sus productos.

4. Mensajeria Instantanea
5. Internet

(9) ESTRUCTURA DE COSTOS

1. Tiendas Fisicas, distribuidas a nivel nacional
2. Un amplio catalogo de productos en stock
3. Persongl de la respectiva Empresa.

(5) FUENTES DE INGRESOS

1.- Ventas por sus productos, tanto para Distribuidores, como clientes.
2 - Cobro por Servicios Tecnicos.
3.- Cobro por Mantenimiento

Elaborado: Autores
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Acorde a los estados de resultados integrales y estado de situacion financiera de cinco periodos, se ha obtenido un crecimiento progresivo

de manera continua, a pesar de la presencia de la pandemia del covid19, en afios previos.

Tabla 3 Estado de Resultados Integrales

CUENTAS 2017 2018 2019 2020 2021

Ventas 24454 368 [ § 25180127 22158338 | § 27581237 25,495 485
Costo de Ventas -15,708 5587 | § -1567813851 -13,358,486 -15,730,275 -17 043 540
Utilidad en operacion 8744771 |5 8,398,176 8,799,852 11,850,962 12,451 245
Gastos Operacionales -5,544081 |3 5,575,584 50225686 |5 5329267 -5,758,5922
Utilidad antes de Impuesto a la Renta 2800710 |8 1822582 2277285 |5 5521695 6,692 924
Gastos Financieros Netos v Otros -1,558,068
Parficipacion de Trabajadores -435106 [ & -273,38% -341593 | & -328 254 770,228
Impuesto ala Renta -282 818 =405 030 -435,783 |5 -1188,4533 -1,078 430
Utilidad/Perdida del Ejercicio (-) 1,902 785 1143173 14459895 | 3 3,504 988 3,266,198
Utilidad Neta vy resultado i.llt-EErll 1902785 (% 1143173 14459895 | 3 3,504 988 3,266,198

Elaborado: Autores
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CUENTAS 2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo v Equivalentes de Efectivo g 384526 | 8 44715 3924017 |5 6204409 |5 7567135
Cuentas por cobrar neto 5 7595460 |5F 758875 10,079,362 (3 10721544 |5 10,991 742
Cuentas por cobrar relacionadas S 661,687 | 5 707,417 g 820,608 | § 867 947
Inventanos 5 9669204 |5 10,723,600 7325647 |5 7743336 |5 7,604,305
Activos por Impuestos Cormentes g 700038 (8 2807357 2016626 (5 1908001 (% 2328078
Servicios y otros pagos anticipados 3 61,071 | 8 82,690 103,949 | § 101,130 | § 35,074
Otros activos cormentes 3 6650 | § 52,333 3 242 |5 21,285
Otras cuentas por cobrar 5 309,225 [ 5 513,000 5 345938 [ § 360,607
Total Activo Corriente 3 19477851 |§F 22529857 23445600 5 28045208 |5F 30626173
ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, Planta v Equipo 5 1020355 |%F 1195078 613122 | 5 621,488 | 5 123622
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 5 1020355 [ 5 1,185,078 613122 | 5 621488 | § 723622
TOTAL ACTIVOS 7 20483306 |5F 23724975 240627235 20666696 |%F 313497%
Elaborado: Autores
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Tabla 5 Estado de Situacion Financiera - Pasivos y Patrimonio

CUENTAS 2017 2018 2019 2020 2021
PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones con instituciones financieras s 3112 | = 3278 | = 1688 | 5 988
Cuentas por pagar a proveedores 5 281,458 | & 441 883 | & 56531 T18 | & 400,238 | 5 343,341
Cuentas por pagar accionistas -3 5,508,023 | £ 5,341 898

Cuentas por pagar a relacionadas -3 327449 | = 794 425 5 5213485 | 5 4,523,609
Otros impuestos 5 62819 | 5 406,030 | 5 689,305 | 5 1,188,453 | § 1,078,430
Eeneficios Sociales 5 521883 | 5 458,141 5 1,073,471 | 5 1,038,737
Otros 5 236,356 | § 35,852 | § ST2E871 |5 187668 | 5 473,178
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5 7,439,753 | § 7,959,350 | § 6,687, 263 | § 8,065,003 | § 7,458,233
PASIVOS NO COERRIENTES

Obligaciones con instituciones financieras -3 183,919 | 5 116,833 5 22,304

Provisiones por beneficios a empleados -3 536618 | 5 444972 | = 513,905 | 5 422 845 | = 384,078
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 5 720,537 |5 61,805 |5 313,905 | 5 445150 [ & 384,076
TOTAL PASIVOS 5 3,160,330 | § 8,921,185 | § 7,411,169 | § 8910,153 | § 7,840,359
PATREIMONIO

Capital Suscrito o Asignado 5 182,000 | 5 182,000 | 5 182,000 | 5 182,000 | 5 182,000
Aporte Futuro Aumento de Capital 5 101,830 | 5 101,830 | 5 101,830 | 5 101,830 | 5 101,330
Feserva Legal 5 91,000 | 5 91,000 | 5 91,000 | 5 91,000 | 5 51,000
Feserva de Capital 5 39727 | 5 39727 | 5 8 TEF | 5 389727 | 5 88,727
Feserva por valuacion 5 632,689 | 5 774867 |5 353,185 | 5 353,185 | & 353,185
Fesultado proveniente de la adopcion por 1% vez de las NIIE | £ 167,105 | S 167,105 | & 167,105 | & 167,105 | & 167,105
Fesultados Acumulados 5 9,170,840 | 5 12,654,077 | & 15,186,707 | 5 15,186,703 | 5 18,738,391
Fesultados del Ejercicio 5 1,802,785 | § 1,143,173 5 3,504,988 | § 3,286,198
TOTAL PATRIMONIO 5 12,337,576 | & 14,080,605 | § 16,651,554 | § 20156543 |§ 23,508,436
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 5 20483306 |5 22581380 |F5F 24062723 |5 286556555 31,348,785

Elaborado: Autores
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El estado de situacion financiera del periodo 2017 al 2021 refleja el crecimiento
constante de los volimenes de ventas a través de los afios, a pesar de la presencia de la
pandemia al inicio del afio 2020 las ventas aumentaron a comparacion de afios anteriores,

mientras que los costos de ventas mantuvieron una media contante durante los cinco afos.

Por otra parte, los gastos financieros, participacion de trabajadores e impuestos
presentaron un incremento debido al crecimiento de la empresa, plasmados en aumento
de nimero de trabajadores, nuevas sucursales e impuestos. Sin embargo, la utilidad de la
empresa del periodo 2020 y 2021 tuvieron un aumento del 55% respecto a los afios

anteriores 2019 y 2020 respectivamente.

Los activos ascendieron de manera favorables a través de los afios, como reflejo
de una buena salud financiera y una correcta toma de decisiones de parte de la directiva
y gerencia, al maximizar los flujos de efectivo o liquidez, mantener de manera eficiente
el volumen de compra por concepto de inventario, flexibilidad en planteamiento de pagos.
Los pasivos totales mantienen una media en el transcurso de los afios y mientras que el
patrimonio presenta un aumento del 40% durante el periodo 2020 y 2021 debido a los
resultados del ejercicio, es decir, la diferencia de los ingresos y gastos entre si, en estos
periodos en concreto.

Al profundizar en la liquidez de la empresa, se visualiza que esta ha crecido de

manera progresiva desde el afio 2017, como se muestra a continuacion.

Figura 9 Razones de Liquidez
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Elaborado: Autores
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El indice de razén circulante reporta 2.62 hasta llegar a 4.11 en el 2021, lo cual
implica suficiente liquidez para la empresa. En lo que corresponde a la prueba acida, se
evidencia que la empresa sin necesidad de los inventarios, la Empresa Agroindustrial
cuenta con una capacidad de respuesta inmediata para cubrir las deudas en el corto plazo,
el cual viene de tener de 1.32 desde el 2017 hasta llegar a 3.06 al afio 2021.

Estos valores refuerzan el hecho de que la empresa puede cumplir con todas sus
obligaciones financieras, lo cual le permite reinvertirlo en la misma. De igual forma, la
razon de efectivo ha venido mejorando en el tiempo, lo que refleja que la empresa cuenta

con la liquidez para el pago de intereses.

Acorde al endeudamiento de la empresa, se detect6 que el mismo ha disminuido
durante el periodo 2017 a 2021.

Figura 10 Razones de Endeudamiento
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Elaborado: Autores

La Empresa Agroindustrial ha pagado sus deudas de forma permanente, cuyas
ratios reflejan de un 40% del 2017 hasta llegar al 25% en el 2021, referente a sus activos
totales. En lo que respecta a la raz6n deuda — capital, la misma ha venido descendiendo
significativamente, lo que refleja que la empresa cada vez mas estd dejando de depender
de los acreedores externos, y mas bien, se esta financiando con recursos propios que

genera la misma.
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Los datos indican que en el 2017 esta razon tuvo un indice de 0.66 hasta llegar a
un valor de 0.33 para el 2021, mientras que, a nivel de multiplicador de capital, parti6 de
1.66 hasta llegar a 1.33, lo cual implica que, por cada dolar invertido en capital, laempresa

generd US$1.33 de rendimiento sobre los activos.

Sobre la Productividad de la empresa, tiene una rotacion de inventario muy baja
durante el periodo 2017 — 2021.

Figura 11 Razones de Productividad
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Elaborado: Autores

El indice durante el presente periodo ha venido creciendo de forma lenta a través
del tiempo. En el 2017 tuvo una rotacion de 1.62 veces hasta llegar en el 2021 a 2.18
veces en el afo. Dicha informacion traducida en dias implica que la conversion de ventas
del inventario en efectivo implicé de 224.66 dias en el 2017, hasta llegar a 167.13 dias en
el 2021, situacion que refleja entre algunos aspectos: productos con precios no
apropiados, baja demanda o falta de posicionamiento de estos.

En lo que respecta a la rotacion de cuentas por cobrar, su rotacién ha sido baja y
ha venido decreciendo durante el periodo analizado. En el afio 2017, este indicador reflejé
un valor de 3.22 veces llegando a 2.68 veces en el 2021. Dichos valores al reflejarse en
dias, implica que, para convertirse en efectivo, este indice ha fluctuado desde 113.37 hasta
llegar a 136.02 dias para aquel fin. Por tal motivo se evidencia que la empresa tiene un
proceso de cobro deficiente, 0 en su caso, las politicas de crédito no son las correctas y,

ademas, cuenta con clientes que financieramente no son viables o solventes.
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En cuanto a la rotacion de activos, las ratios han venido decreciendo, partiendo de
1.19 en el 2017 hasta llegar a 0.94 en el 2021. Dado que la rotacion de activos mide la
efectividad de la empresa en el uso de los activos para generar ingresos, la empresa refleja
que los mismos estan siendo inutilizados y hace que los retornos sobre los ingresos sean

menores a lo esperado.

Figura 12 Razones de Rentabilidad
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Elaborado: Autores

En lo que corresponde al margen de utilidad neta, la empresa tuvo un indice de
0.08 hasta incrementarse a 0.13 en el 2020 y decreciendo en dos puntos porcentuales en
el 2021 en un 0.11. EI mismo comportamiento lo tuvo con el rendimiento de los activos,
el cual parti6 de 0.09 en el 2017 hasta llegar a 0.12 en el 2020 y decreciendo dos puntos

porcentuales en el 2021.

Finalmente, el rendimiento sobre el capital refleja indices aceptables, el cual inicio
en el 2017 en 0.15 hasta llegar a su pico mas alto en el 2020 con 0.17 y decreciendo a
0.14 en el 2021.
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4.5.EVALUACION DEL MODELO DE NEGOCIO

A continuacion, se detalla la Prueba Acida acorde a los resultados de obtenidos:

Tabla 6 Prueba Acida

1. Servicio

JBué servicio proporeiana la
arganizacion?

[1) Amplia variedad de productas para el zectar agroindustrial a nivel nacional. [2] Servicio
tecnico al Agro, hacia la pequefia y mediana industria, (3] Muevas tecnologi as ylograr que estas
misma, sean alcanzable paralos pequenos y medianos agricultares, y Terceros, [4] Soluciones
técnicaz para el sectar agricala, industrialy acuicola en el Ecuador.

2. Mercado

A8 que mercado objetiva zirve
la arganizacion?

(1] Orientada hacia los pequefios, medianos y grandes agricultares del sector bananero
[2) Qrientada hacia los Distribuidares, que e encuentran a nivel nacional

3. ¥alor

JComo se diferencia el
producta o zervicio?

[1) Ofrece una amplia varias de productos con sus respectivos respuestas.

[2] Dfrece la rezpectiva garantia por la compra de suz productos.

[3) BErinda de forma gratuita, la inspeccion tecnica [mapeo] hacia la compra del productos
agricolas.

[4] Pozee zucursales , ubicadas estrategicamente, para obtener un mejor acercamiento hacia los
agriculbares.

[5] Facilidad y Hezibilidad en lineas de credita y pagaos a largo plazo.

[6] Erindar productas de alta durabilidad y calidad.

[7) BErinda etcelente servicio becnica.

4. Recursos

JEn quienes e soporta, la
diferencia del zervicio?

[1) Directivos, Gerencia.
[2) Jefes de Area Comercial y de Cobranzas.
[3] Perzonal de Wentas y de Cobranzas.

5. Procesos

JComoes el proceso que
proporciona la diferencia del
senvicio?

Proceso Comercial: [1) Realizar la cotizacion o proforma, Aplicar los respectivas
descuentos. [2) Confirmar =i el producto se encuentra en stock y en bodega. [3) Establecer
planteamienta de pagos. [4) Coordinacion con Logistica para la entrega del producto. [B]
Entreqa del Producta.

Proceso Cobranzas: [1) Flexibilidad en los planteamientos de pago a eredito. [2) Receptay
reqistra los soportes de pagos por la compra realizada. [3] Flexibilidad en pagos pendientes. [4]
Fieestructuracion de pago par deuda vencida.

JBuE arganizaciones son los

[1] Clientes: oz agricultores medianos y pequefios, ademas de Distribuidores a nivel nacional,
debido aloz volimenes de las compras realizadas por ellos, representa la rentabilidad de |a

6. Redes . . L ) . .
DOraanizaciona| =% de interés [y sus empresa. [2] Canales: 12 tiendas fizicas a nivel nacional, esto de debe a que tiene un contacto
Ie5g interezes) relacionados ala  |directa con los clientes [3] Proveedor: Gnico proveedar extranjera, la cual Facilita la mercaderia
diferencia? acorde alos tiempos establecidos (4] Marca: Ofrece exclusividad de marca en sus productos,
tales comao: Karchiteck
7 Bed JBu& individuaz forman lared |[1] Union de Azociaciones Agroperuariaz Montuviaz y Campesinas del Ecuador, [COMAPROR)
I -d' e_desl social del sechor que soporta | (2] Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuaculiura y Pesca [MAGAR)
NEMAGUATES | o e madelo? (2] Distribuidares
o } 1] Erindar nuevaz tecnologiaz en sus productos | semvicios
JCuales zon las mensajes que ) . .
8. : - } [2) Cumplir los requerimientos del sector agricola
- _ [ comunican la diferenciay la . - -
Posicionamie aSiciona ante cada arupa de [3] Ofrecer productas y servicios de alta calidad y durabilidad.
nto F arup (4] BErinda Servicio al Cliente Aszistida y Post Wenta

interés [B] ysu red [7]?

9. Lagica de
Riqueza ylo

JCOmo genera riqueza ylo
bieneztar la organizacion?

[1) Yentas por sus productos, tanto para Distribuidores, coma clientes.
[2) Cobro por Servicios Tecnicas.

Bienestar [3] Cobra paor Mantenimiento
s [1) Mantiene |a fidelidad del Cliente.
10. ACamo protege y sustenta la . . ) .
- T - . [2) BErinda atencion personalizada a sus clientes.
Sustentabilida | orqanizacion la diferencia en el . :
[3) Ofrece descuentos y promociones a sus clientes
d largo plazar?

[4] Dfrece Flesibilidad enlos Pagos.

Elaborado: Autores
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4.5.1. Evaluacion de los Capacidades Organizacionales

La empresa ha tenido un crecimiento progresivo, donde inicialmente se contrataba
personal para el &rea comercial con poca experiencia y mientras que, el area de cobranzas
existe mayor rigor en el proceso de reclutamiento. A continuacion, se muestra las

funciones que desempefian en ambas areas, ya antes mencionadas:

En el area comercial, las funciones mas destacadas son: realizar visitas y mapeos
a posibles clientes potenciales, brindar atencién y servicio al cliente, realizar cotizacion
o proforma, emisién de facturacion, realizar despacho de mercaderia, Asi mismo, el
cumplimiento de metas anuales, llevar un control en el inventario, llevar un control y
registro de los clientes. Ademas de ofrecer promociones, descuentos en productos

seleccionados, realizar publicidad en redes sociales.

En el &rea de cobranzas, las funciones son: recuperar cartera vencida, desarrollo
de replanteamiento de pago flexibles a deudores, actualizar estados de cuentas por cobrar,
coordinar y administrar servicio de garantia, emitir notas de débito y crédito, reportar
pagos incumplidos, formalidad de reembolso y pagos, evaluar créditos a clientes, reportar

registro de cobros y gestion de reclamos.

Por otra parte, se debe mencionar, que la empresa consta con politicas establecidos
para el reclutamiento del nuevo personal tales como: asegurar igualdad de oportunidad
para los precandidatos y candidatos para las vacantes a cubrir, Priorizar candidatos con
mayor nivel de experiencia y preparacion académica para cargos superiores, prevenir
subcontratacion, garantizar la remuneracion acorde a la vacante requerida, informar por
varios medios las nuevas vacantes u ofertas laborables, reconocer el buen desempefio de

colaboradores dentro de la empresa, mediante un certificado y remuneracion adicional.
4.5.2. Evaluacion de Recursos Organizacionales

Acorde a los recursos y herramientas que brinda la Empresa Agroindustrial hacia

sus colaboradores se puede mencionar lo siguiente:
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o El personal de ventas trabaja que grupos los cuales constan con un representante

o lider del grupo.

e Brinda las herramientas necesarias para la ejecucion de sus respectivas funciones,
tales como: equipo de computacion, internet, impresoras, medio de transporte,

viaticos.

e Ofrece la apertura de cursos, seminarios, charlas hacia sus colaboradores, al
personal de area comercial, enfocado al servicio técnico cada 4 meses, mientras
que, para el personal del area de cobranzas, se realizan capacitaciones contables

y tributarias 2 veces al afio.

4.6.FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

4.6.1. Fortalezas de la Empresa

La Empresa Agroindustrial consta un amplio catalogo de productos, orientados
hacia el sector agricola, cuyas aristas son productos agricolas, agroindustriales,

acuacultura, pesca, ganaderia, construccion,

Los productos agricolas mas destacados son: tractores, cosechadora de maiz,
clasificadora de semillas, clasificadora de granos, bombas sumergibles, bombas de
presion, bombas a caudal, cosechadora de mani, desgranadora, micro motocultor de
cadena, motocultor multifuncional, picadora de madera y de pasto, sembradora de granos,

trasplantador de arroz.

Los productos agroindustriales mas destacados son: generadores de energia,
perforadora de pozos, pulverizadoras, taladro de tierra, atomizador suspendido, aguilones,
ensiladora de granos, motores de presion, turbinas a presion y a caudal, mangueras de

succioén y descarga, acoples rapidos para mangueras, tripodes y aspersores.

Productos para acuacultura y pesca son: aireador a diésel, blowers (sopladoras),

motores fuera de borda, aireador de paletas y eléctricos,

Productos para la ganaderia son: segadora de gasto, picadora de forraje,

ordefiadora mecanica, ensiladora de pasto y ensiladora de granos.
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Productos para la construccion son: alisadoras, compactadoras de planchas,
concreteras, cortadora de concreto, compactadoras de zanjas, retroexcavadoras y

mangueras vibratorias.

Por otra parte, la empresa consta 12 tiendas fisicas, distribuidas estratégicamente,
6 tiendas fisicas en régimen costa y 6 tiendas fisicas en régimen Sierra. Mismas poseen
productos de alta calidad y durabilidad, beneficiando y cumpliendo con las necesidades
y requerimientos de sus clientes, asi pueden adquirir los productos en un solo lugar,

beneficiando a los clientes en tiempo y en costos.

Adicionalmente, productos seleccionados y ofrecidos a clientes poseen garantia,
entre 6 meses a un afo, acorde a las politicas comerciales establecidas. Asi mismo ofrece
visitas técnicas (mapeo) gratuitas a clientes, previo a realizar la compra de algun producto
0 maquinaria. Esto se debe, a que gran parte de los agricultores (clientes), necesitan
corroborar que los productos que van a adquirir cumplan con los requerimientos o

necesidades del cultivos o hectareas donde van a realizar los trabajos requeridos.
4.6.2. Debilidades de la Empresa

Existe una evidente falta de tecnologia en los procesos comerciales y de cobranzas
de la empresa. Esto se ve reflejado en demora en la atencion al cliente, despacho de
mercaderia, demora en realizar las proformas, falta de informacion de precios de

productos en tiempo real, especialmente cuando se atiende al cliente.

Asi mismo, el area de cobranzas existe demora en la emision de estados de cuentas
de clientes, falta de eficiencia en cobros, demora en visitas técnicas, lo que evidencia una
falta de coordinacién del personal de garantias, referente a visitas de clientes; provocando
en malestar y enojo por parte de los clientes debido a que pueden perder sus cultivos por

falta de accion, en un tiempo determinado.

A su vez, la empresa no cuenta con espacios de capacitacion y formacion para el
personal orientado al sector agricola. Lo que repercute, de manera directa en identificar y
soluciones las necesidades de los clientes. Esto provoca un nivel del desconfianza e
inseguridad, por parte del personal comercial al no satisfacer los requerimientos o
inquietudes del cliente. Para finalizar, existe como numero de personal de garantia, que

cubra en el volumen de servicio técnico a cumplir dentro de lo proyectado.
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5. EVALUACION ESTRATEGICA

5.1.RESUMEN DEL DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

Acorde al andlisis realizado a la Empresa Agroindustrial, se ha determinado que
existen inconvenientes en el area comercial y de cobranzas, las cuales son clave para el

crecimiento del negocio.

Tras los didlogos mantenidos con el jefe departamental del area comercial, jefe
departamental del area de cobranzas, asi mismo con el personal de area comercial y el
personal del area de cobranzas, se lleg6 a identificar las anomalias que presentan ambas

areas respectivamente.

Dentro de las novedades que se presentan en el area comercial, una de las
principales se menciona en proceso lento en la atencién al cliente, esto radica que la
demora para realizar una proforma o cotizacion, dado que el personal comercial no posee
en tiempo real informacion técnica y precios de los productos solicitados por el cliente.
Ademas, que identificar donde se encuentra la mercaderia fisica solicitada. Todo esto
conlleva pérdida de tiempo, solamente realizar una proforma se tarda 30 minutos
aproximadamente, el personal comercial debe comunicarse con matriz, para que realicen

dicha proforma, ademas de la respectiva aprobacion de precios y descuentos si es el caso.

El jefe departamental del area comercial estima que, si llegase a sistematizar y
optimizar los procesos del éarea, se tardaria en realizar una proforma en 10 minutos, por
ende, se reduciria el tiempo en la atencion al cliente, ahorraria unos 20 minutos por cada

proforma realizada.

Acorde al &rea de cobranzas, también presenta anomalias segun lo dialogado con
personal competente en dicha area, una de las novedades que se evidencia es el hecho que
emiten un codigo Unico por provincia a cada cliente, por medio de la cedula de identidad
0 ruc respectivamente. El inconveniente se presenta cuando el cliente realiza compras en
varias sucursales distribuidas a nivel nacional, por ende, se emiten varios codigos al

cliente, a pesar de que osean el mismo nimero de cedula de identidad o ruc.

Esta falla representa pérdida de tiempo y trabajo extra para el personal de
cobranzas, se hace una consolidacién de varios estados de cuentas procedente de un

mismo cliente.
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Dentro de las anomalias detectadas tanto para el area comercial, como para area

de cobranzas, a continuacién, se muestra las anomalias mas relevantes a solucionar:

Las anomalias del area comercial son: poca continuidad de cursos, capacitaciones
y seminarios técnicos acerca de los productos agroindustriales, demora en la atencion al
cliente, demora en el despacho de mercaderia, personal con baja motivado, falta de

recursos o herramientas para mejorar el desempefio del personal.

Las anomalias del area de cobranzas son: el cliente obtiene varios cédigos tUnicos,
debido a que cada sucursal lo ejecutan de manera independiente, los cobros al cliente
tienen poca efectividad en realizar los respectivos pagos, cobros a clientes se lo realiza de
manera manual, lo cual conlleva muchas horas en esta Gnica actividad, el departamento
de sistema presenta largas demoras de tiempo en los requerimientos del personal de

cobranzas, falta de personal en el &rea de servicio técnico o garantia.

5.2.IDENTIFICACION DE BRECHAS DE CAPACIDADES

El desempefio laboral del personal del area comercial y de cobranzas radica en
identificar las habilidades, destrezas que aporta hacia la empresa, acorde al perfil del

personal de ambas areas se nombra las siguientes capacidades y brechas.
Dentro de las capacidades del perfil del personal del &rea comercial se menciona:

e Personal con pocos conocimientos técnicos en productos, esto se debe a la poca
continuidad de cursos, charlas y capacitaciones técnicas, estas capacitaciones
brindaran un mejor desempefio, habilidad y destrezas al personal en la atencion al

cliente.

e Personal con poca experiencia en areas comerciales, se contrata personal sin
bases solidas o falta de conocimiento en las funciones a desempefar, se debe
establecer filtros en los procesos de reclutamiento, priorizando la calidad y

excelencia de los nuevos trabajadores para la empresa

e Personal con poco conocimiento en negociacion y cierre de ventas, falta de
seminarios enfocados en la atencion al cliente, esto mejorara el nimero de ventas

en los nuevos clientes potenciales.
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Personal con baja motivacion en la ejecucion de las funciones asignadas, analizar
y solucionar las anomalias del personal a través del departamento de talento

humano.

Dentro de las capacidades del perfil del personal del area de cobranzas se

menciona:

Personal con manejo de estrés laboral, se debe a la carga de tareas y exceso de
horas de trabajo, normalmente producido por el cumplimiento de metas, cobros
de cartera vencida, como medida para contrarrestar, administrar el uso de
tecnologia, establecer objetivos razonables, y priorizar tareas durante la jornada

laboral

Poco personal técnico para el servicio de garantia, provocando malestar en
clientes por demoras en reparacion de maquinarias, se debe establecer un analisis
del nimero de visitas técnicas, versus el namero del personal técnico por parte de

talento humano, para evaluar en contratar personal adicional.

5.3.IDENTIFICACION DE BRECHAS DE RECURSOS

La empresa brinda una serie de herramientas y recursos que sirven como medio

para la ejecucion de actividades y funciones por parte del personal en distintas areas, a

continuacion, se menciona las brechas de recursos aplicados en cada area:

Tabla 7 Brechas de Recursos

ARFA COMERCIAL

Escenario Actual Escenario Ideal
Uso de Internet, Computadoras, Impresoras. Uso de software as a service (SAAS)
Realizar proforma de manera manual Realizar proforma de manera electronica
Pagina Web para informar detalle de productos Pagina Web para realizar compras online

ARFA DE COBRANZAS

Escenario Actual Escenario Ideal

Estado de Cuenta se realiza de manera manual Estado de cuenta se realiza de manera electronica

Envio de mensaje por cobro a cliente de manera Envio de mensaje por cobro a cliente automatizado

manual pre-programado
Clientes se comumnicar con personal de ofras areas Call Center
Elaborado: Autores
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Dentro de las brechas encontradas en el area comercial se menciona que:

e Existe una brecha en el uso de tecnologia, actualmente se trabaja de manera
tradicional, sin la implementacion de nuevas tecnologias, de las cuales, se puede
implementar o expandir en las deméas areas de las empresas, beneficiando el

desarrollo de estas.

e Se identifica otra brecha en la atencion al cliente, especificamente en realizar
proformas requeridas por clientes, esto se contrarresta sistematizando este

proceso, lo cual conlleva a una atencion al cliente optima y en menor tiempo.

e Sereconoce otra brecha en la pagina web de la empresa, actualmente dicha pagina
muestra la amplia variedad de productos con los respectivos detalles técnicos, sin

embargo, falta implementar la facilidad de realizar compras online (e-commerce).
Dentro de las brechas encontradas en el area de cobranzas se menciona que:

e Existe una brecha en efectuar la emision de estados de cuentas de clientes, se emite
varias cuentas de cuentas de un mismo cliente, debido a las anomalias que
mantienes en la actualidad, esto se contrarrestar sistematizando este proceso,

ademaés de establecer un codigo unico por cliente.

e Se describe otra brecha en el seguimiento de cartera vendida a través de
mensajeria instantdnea, cuyo resultado ha sido negativo, para neutralizar este
punto, se procede a automatizar €l envido de mensajes de cobro de forma
preprogramado previo a las fechas de vencimiento de los plazos establecidos,

ademas, indicar las multas por el incumplimiento de pagos.

e Se registra otra brecha en la comunicacion de clientes hacia el personal de
cobranzas, esto equivale a pérdida de tiempo para el cliente, esto se afronta a
través de un centro de atencidn telefdnica, la cual se ahorra tiempo, mejora la
experiencia del cliente, impulsa la imagen de la empresa y aumenta la fidelidad

del cliente.
5.4.INVESTIGACION Y PERCEPCION DE ENTREVISTADOS
El desarrollo de esta investigacion se realiz6 hacia el personal del area comercial

y de cobranzas, se realizé 30 encuestas y 6 entrevistas, dichas encuestas se conforma por

un banco de 23 preguntas enfocadas para el personal del area comercial y de cobranzas.
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Para el area comercial, se obtuvo con un total de 18 encuestas entre personal de
planta y campo y 3 entrevistas a jefes departamentales. Por otra parte, en el area de
cobranzas se realizé un total de 12 encuestas a personal de planta y 3 entrevistas a jefes

departamentales.

Acorde a los resultados de la investigacion realizada se detecté anomalias,
deficiencias y requerimientos de esta, se identifica los siguientes sintomas a analizar para
presentar las respectivas soluciones iddneas tanto para el area comercial, como para el

area de cobranzas. Dentro de las deficiencias se menciona:

Tabla 8 Percepcion de Entrevistados en Area Comercial

AREA COMERCIAL
N® DETALLE DESARROLLO

El numero de personal actualmente, nio cubre el
demanda de clientes que visitan los locales

1 |Poco nimero de personal en esta area

El personal con baje rendimiento en el|El personal con baja motivacion, bajos sueldos y
desempefio de sus funciones horas extras.

Esta herramienta tecnologica brindara mejoras el

3 |Requi 1 d CEM
squerEn etse de desemperfio de las funciones del personal

Actualinente este proceso esta completamente a

4 |Mejorar los procesos de Post Venta . . .. .
la deriva; sin seguimiento, ni control.

El personal mayontariamente desconoce el ficha
Falta de conocimiento del personal hacia los|tecnica de  los  productos v requieren
productos v mejorar la atencion al cliente. capacitaciones, cwsos en  tecrnicas de
negociacion para cerrar las ventas.

Los clientes deben esperan tiempo extra para la
entrega de los magunaras, éstos deben ser
sometidos por control de calidad previe a
entrega.

Mejorar los procesos de logistica tales comeo:
6 |preparacion  de  maquinarias, entrega  de
productos.

La pagina web requiere implementar o realizar
compras online, ademas wisualizar el stock
disponible por producto en tiempo real en las
respectivas sucursales

T |Mejoras en la pagina web de la empresa

Productos v maguinanas de la mdustria de la

8 | Ampliar 1a linea de productos iy i
mineria ¥ marina.

Elaborado: Autores
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Tabla 9 Percepcion de Entrevistados en Area de Cobranzas

AREA DE COBRANZAS

DETALLE

DESARROLLO

Emiten wvarios codigos unicos al cliente, va que
cada sucursal, lo emite de manera independiente

Se emiten wvarios estados de cuenfas del mismo|
cliente, las sucursales estan categorizadas por
zonas, dichas zonas emiten codigos unicos a pesar
que tengan el mismo ruc o cedula del clients

Realizar mejoras en el sistema de cobranzas,
enfocado a los estados de cuentas de los clientes
o deudores

Esta problematica conlleva en trabajo extra para el
personal, debido a que debe realizar un consolidada
de los estados de cuentas para el cliente

Falta de personal de garantia, enfocado en la
dizsponibilidad del personal técnico

Existe poco personal de garantia, va sea para el
servicio tecnico v garantia. Probocando el malestar
del cliente por 1a demora al ser atendido.

El Cobro a los clientes o deudores se lo realiza de
mansra manual, lo cual conlleva a dedicar varias
horas en esta Onica actividad

La via de comunicacién es por medio de lamadas
telefonicas, mensajeria  instantanea,
electronicos. Sin tener respuestas favorables en el
cobro

¥ COrreos

El departamento de Sistema presenta largas
demoras de tiempo en los requerimientos del
personal de cobranzas.

Poca efectividad en brindar soluciones para el
personal de cobranzas, lo cual es el equivalente a
perdida de tiempo v acomulacion de tareas

Los cobros hacia el cliente tienen poca efectividad
en realizar los respectivos pagos

Los metodos aplicados en cobranzas tienen baja
efectividad, probocando el incremento de cartera
vencida, por ende, estanca la liquidez de la empresa

Elaborado: Autores
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6. PROPUESTA DE INNOVACION Y ALTERNATIVAS

6.1.DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA

Dentro de las anomalias y problematicas detectadas en las encuestas y entrevistas

realizadas al personal del area comercial y de cobranzas respectivamente, se procede

evaluar el impacto que representa cada una de ellas. Como métrica de impacto se

categorizara del 1 al 5 punto; donde 5 puntos se considera como impacto alto y 1 punto

como impacto bajo. Esta métrica sirve para identificar las problematicas de mayor

importancia donde se facilita tomar accion para contrarrestarlas. A continuacion, se

muestra las métricas de impacto de las problematicas en area comercial y de cobranzas:

Tabla 10 Impacto de Problematica en Area Comercial

ARFA COMERCIAL
DETALLE METRICA DE IMPACTO

Proceso lento con €l requerimiento del Clhente,

. 4
despacho de mercaderia
Fl proceso de cotizacion o proforma. se lo realiza
de forma manual lo cual es el equivalente a perdida 5
de tismpo
La Imformacion des los Productos mostrada en la
Pagina web, no coindice en el Inventario en tHempo 4
real.
La Piagina web requiere mejora, lograr realizar 4
wentas en inea (e-comumerce)
El Personal no mansja una base de datos del =
inventario en tiempo real -
El Personal no attende correctamente al Cliente 5
El Personal no mansja una base de datos de los =
Clientes N
El Personal no conoce en su totalidad los productos =
gue ofrece -
El Personal requiere capacitaciones constantemente,
especialmente en mformacion técnica de los 4
productos
Fl Personal requiere conocer estratégicas de ventas 5
El Personal requiers nusvas herramientas, para =
mejorar €l desempefio laboral -

Elaborado: Autores
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Tabla 11 Impacto de Problemética en Area de Cobranzas

ARFA DE COBRANIAS
DETALLE METRICA DE IMPACTO
Deeficiencia en los procesos de cobros a clientes 4
Poca eficiencia en los cobros por cartera vencida 4
Poseen wvarios codigos Unicos los clientes, a pesar =
de que fiene €l mismo niamero de cedula o ruc N
Emiten warios de estados de cuentas al mismo =
clisnte, debido al emiten varios codigos. -
Poco personal para brindar ] servicio de garantia 5
Segmentar de mejor manera la informacion del 4

intranet

Fl departamento de sistema presenta demoras en
brindar soluciones a los requerimientos del personal 3
del area de cobranzas

Pocas capacitaciones v cursos para €] personal de

: 4
garantias
Falta Implementar politicas de cobros a deundores 3
Establecer avisos previos de cobros de forma 4

autoimnalizada

Elaborado: Autores
6.2.ALTERNATIVAS EN RESOLUCION DEL PROBLEMA

Una vez identificadas las anomalias o problematicas por medio de encuestas y
entrevistas realizadas tanto al &rea comercial y de cobranzas de la empresa agroindustrial,
se procede a analizar dicha informacién, utilizando el método Design Thinking, la cual
tiene como finalidad de presentar una alternativa o solucion innovadora que resuelva

dichas problematicas que existen actualmente en dichas areas.

Dentro de la alternativa se plantea el uso de una plataforma tecnoldgica, cuyo
objetivo es mejorar los procesos de ambas areas. Para lograr dicho objetivo es necesario

sistematizar procesos en actividades afines.

Esta accion ayudara a tener una mayor rapidez en los procesos en la atencion al
cliente, es decir, al atender al cliente en un menor tiempo, se incrementa el nimero de
clientes atendidos por dia, asi mismo aumenta el nimero de ventas, y mejorar la eficiencia

del personal. Ademas de eficientizar los procesos de cobros, con avisos preprogramados,
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ajuste en la emision de un cddigo unico por cliente. Estos puntos se presentaran con mayor

detalle en el siguiente capitulo.
6.2.1. Empatizar

En la actualidad, las problemaéticas del &rea comercial y de cobranzas, recaen tanto

para el personal de dichas areas como en clientes.

Dentro del area comercial, las problematicas radican en procesos largos en la
atencion al cliente, desconocimiento de productos en ficha técnica y falta de capacitacion
en procesos de negociacion en el cierre de ventas. En el area de cobranzas, las
problematicas radican en realizar actividades tradicionales, pero se realizan con tiempo
extra debido a las anomalias del intranet. Y finalmente el cliente, en la mayoria de los
casos radica en demoras en la atencion, ya que requieren de manera inmediata las
maquinarias o productos, esto sea para la siembra, cosecha o abono en los cultivos,

llegando a tener el riesgo de perderlos por la falta de maquinarias en el tiempo adecuado.

Se requiere capacitar al personal en habilidades blandas para atender a los clientes
de manera personalizada, y segun sea el caso, realizar sus actividades comerciales y de

cobranza, teniendo como premisa abordar al cliente de manera atenta, amable y eficiente.
6.2.2. Definir

Uno de los principales puntos criticos a abordar serd la insatisfaccion de los
clientes, ya que este factor afecta de forma directa a los ingresos del negocio, ademas de
reducir la fidelidad del cliente. También serd importante identificar las quejas o
malestares de estos, y de igual manera los comentarios negativos respecto a mala atencién

0 servicio brindado.
6.2.3. Crear

Este proyecto plantea el uso de una plataforma tecnoldgica que busca mejorar y
optimizar los procesos de establecidos del area comercial y de cobranzas, para esto se
debe sistematizar varios modulos tales como gestion del inventario, bodegas, proformas,

pedidos, cobranzas, preventa — postventay CRM.
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De esta manera sera posible anticiparse a problemas o inconvenientes que puedan

ir surgiendo en la actividad comercial, al poder detectar sera méas sencillo hacer

planificaciones para el futuro, para asi repotenciar aquellos departamentos para

incrementar sus resultados. Esta plataforma permitira integrarse al inventario con el fin

de gestionar de mejor manera la disponibilidad del stock de los productos hacia el cliente.

En esta investigacion, dentro de lo analizado se enfocara la creacion de una

plataforma tecnolégica, que brinde las siguientes actividades en el area comercial y de

cobranzas, de las cuales serian:

Acceso integrado a los modulos de descripcion del producto, inventario o catalogo
de productos, bodegas, proforma, pedidos, cobranzas, perfil del cliente, dash

board, dash board vendedores, despacho y postventa.

Facilita la informacién al personal comercial acerca de productos y del stock

disponible para la venta, mejorando la gestion del inventario

Brinda informacién de cuentas por cobrar de clientes, mejorando la gestion de

cobranzas.

Facilita informacion al personal comercial sobre precios, descuentos,

promociones, la cual ayudara a mejorar los margenes de ventas.

Esta plataforma tecnoldgica brinda acceso desde sistemas operativos como IOS'y
Android.
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6.2.4. Prototipar

Acorde a los requerimientos y necesidades documentadas, se ha disefiado un
prototipo enfocado al servicio al cliente, que busca optimizar los procesos en el area
comercial y de cobranzas. Dichos procesos estaran sistematizados con la finalidad de

garantizar mejoras en los mismos.

Figura 13 Apertura de Sesion

@ Empresa
Agroindustrial

Usuario

Contrasefia

Inicear Sesicn

Elaborado: Autores

En la pantalla de inicio se observa el menu de ingreso del usuario y la contrasefia
de la empresa, cabe indicar que, cada trabajador tendra un usuario y contrasefia
respectivamente, obteniendo un mejor control personalizado en la relacion empresa-

cliente.

Posteriormente, aparecera el nombre del usuario del vendedor, ademéas de todas
las opciones disponibles como: inventario, proformas, pedidos, cobranzas, despacho entre
otros. Contar con informacion en tiempo real facilitara la labor comercial del vendedor y

la gestion de cobranzas, beneficiando a los clientes con una atencién optima y eficaz.
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Figura 14 indice del Sistema

Luis Dominguez

Elaborado: Autores

En el Médulo catalogos de producto o Inventario, se mostraran las categorias de
la linea de productos, que se comercializan tales como motobombas, motores a presion y
a caudal, turbinas de agua, accesorios PVC entre otros y a su vez el stock de productos

disponibles en el sistema.
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Figura 15 Catalogo de Productos

PRODUCTOD

MOTORES A PRESION

Elaborado: Autores

En este modulo descripcién del producto, a vez seleccionado el producto, el
sistema mostrara una imagen de referencia del producto, a esto se le suma la ficha técnica
del producto, ademas del stock disponible, ubicacion fisica del producto y el respectivo

precio de este.
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Figura 16 Descripcion del Producto

WP-350S SOBO BOMBA
DE AGUA

Bomba Sumergible de agua SOBO WiP-350S, para uso
exclusivaments dentro del agua, multlusos ideal para alreacion
interna de los acuanos, para elevar agua en filtros de taps,
cascadas, piatas entre otros. Caudal de 2000 Lih y Alsura
maxima de 2mts

DATOS TECNICDS:

Potencia Efectrra 2000 L/RARus Manc 2 ots

Power: 40WVoltaje 170V /60H2

Tomparatura mac 35" C.

Dimensiones 15030 x 115 mm

Elaborado: Autores

Al seleccionar el Modulo Bodega, se mostraran todas las bodegas que posee la
empresa. Este sistema consolidara la informacion de cada sucursal, teniendo el stock del
inventario de cada linea de todos productos que se comercializan o que se transfieran de

una bodega a otra.
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Figura 17 Modulo Bodega

Matriz

Playas Villamil

Ventanas

Elaborado: Autores

Al seleccionar el Mddulo Proformas, se solicitara informacién al cliente para
actualizar sus datos, lo cual servira para realizar proformas con datos como nombre del
cliente, cedula de identidad, direccion de domicilio o trabajo, teléfono convencional o

celular, condiciones de pagos, entre otros.
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Figura 18 Modulo de Proforma

Motobomba

Filtros de agua

Subtotal
VA
Total

Elaborado: Autores

Una vez que la proforma esté ingresada en el Modulo Pedidos, el personal de
ventas procederd a realizar seguimiento de todas las proformas con estado activo, con la
finalidad de cerrar las ventas, ademas de verificar las condiciones de pago u ofrecer

descuentos segun aplique el plan de pago para la compra.
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Figura 19 Modulo de Pedidos

— Pedidos

#0007 - Ricardo Alvarado

#0002 - Miriam Aspiazu

#0003 - Juan Ruiz

#0004 - Richard Conforme

Elaborado: Autores

Cuando se hayan realizado las compras, en el Mddulo Cobranzas se visualizaran
las facturas emitidas a crédito, para que el personal de ventas pueda realizar el
seguimiento y verificar las cuotas de pago. En caso de existir retrasos en los pagos
planificados, se generaran alertas automaticas para notificar al departamento de crédito y

cobranzas el estatus crediticio de los clientes con pagos pendientes.

Posteriormente el &rea responsable deberd comunicarse con los clientes y

gestionar compromisos de pago sobre las cuotas vencidas.
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Figura 20 Modulo de Cobranzas

Cobranzas

Fact. #0001 - Ricardo Alvarado

Fact. #0002 - Miriam Aspiazu

wencida hace # dias
Cucta4/s6 5$2.453

Fact, #0003 - Juan Ruiz

Fact. #0004 - Richard Conforme

Vancida hace 20 dias
Cuota 2 712 81.734

Elaborado: Autores

El Modulo Perfil de Cliente, basicamente se mostrard el historial o
comportamiento del cliente, tanto por los productos especificos que adquiere, como si
cumple con los plazos de pagos establecidos. Ademas de calificar al cliente para futuros

compras a plazo y mostrar total en délares en compras realizadas.
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Figura 21 Perfil del Cliente

— Perfil de Cliente

Jean Mancheno

528K

Wentas

Fact & 0002
S12 000

Fact # 0005

£ 50000

Naot. Cred # 0020

% 45 000

Ofrecer Producios

Elaborado: Autores

El Médulo Dash Board, detallara el volumen de las ventas mensuales y la
respectiva comparativa con los meses anteriores. Ademas, sera posible visualizar el total
de ventas por cada vendedor y el perfil de los mejores clientes segun su historial de

consumos en cantidades y dolares.
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Figura 22 Médulo Dash Board

— Dashboard

WeLEE

October

Total de Venlas

$ 265k

Fa%

45303 Toial do vomtas

Elaborado: Autores

En el Modulo DashBoard Vendedores, se visualizara el desempefio del personal
responsable de las ventas, esto servird para trabajar, reforzar o brindar capacitaciones
enfocadas a mejorar las debilidades en las funciones que desempefian dentro de la

empresa, asi como identificar los fortalezas y debilidades de cada uno de ellos.
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Figura 23 Modulo Dash Board - Vendedores

- 8 230,

a

Carlos Saavedra
S 11,960

Germany
S$9,721

Jarge Ayerve

Russia
$8922

Alexarwds Camacho

Spain
$6,028

Galo Cormejn

Elaborado: Autores

El Mddulo Despacho permitird gestionar la emision de guias de remision,
posterior al cierre de las ventas. Este documento se enviara a los correos electronicos de

los involucrados para utilizarlo en el traslado de los productos segun aplique.

ESPAE 59 ESPOL



Plan de Mejora para una Empresa Agroindustrial

Figura 24 Modulo Despacho

Entregado

Cobrado
Guia Rem. #00C

En ransporte

Guia Rem. #0002 - Miriam Aspiazu

Guia Rem, #0003 - Juan Ruiz

Guia Rem. #0004 - Richard Conforme

Elaborado: Autores

Finalmente, el Modulo Postventa, permitird gestionar el servicio de atencién
posterior a la compra y entrega de los productos. Los vendedores tendran la facilidad de
ofrecer a los clientes productos relacionados o complementarios a los ya adquiridos, asi
como también sugerir la compra de productos en promociones y con descuentos en otras

lineas de productos.
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Figura 25 Modulo Postventa

= Productos de Pos Venta

Matobomba

Sistema de negqo

Elaborado: Autores
6.2.5. Evaluar Alternativas

Dicha evaluacion poseera un grado de viabilidad, donde la puntuacion de 5 puntos
representa lo alto grado y 1 punto representa lo mas bajo, esto con la finalidad de
establecer la viabilidad de cada una de las propuestas a presentar como la muestra la tabla

a continuacion:
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Tabla 12 Evaluacion Interna de Viabilidad

Numero Factor Viabilidad
1 Tecnoldgico/Sistematizacién 5
2 Capacitacién/Recursos 5
3 Capital Humano 5
4 Infraestructura 3
5 Financiero Lt

Elaborado: Autores
6.3.ANALISIS DE ALTERNATIVAS

Referente al factor tecnolégico, se otorga una puntuacién de 5 puntos, dado que
la propuesta se enfoca en la implementacion una herramienta tecnolégica de bajo costo,
siendo factible para el presupuesto de la Empresa Agroindustrial. Se debe recalcar se
buscara un servicio alquilado por medio de un Software as a Service (SAAS), esperando
que este sistema permita integrarse al Enterprise Resource Planning (ERP) de la empresa
a través de un interfaz de programacion de aplicaciones (API) de integracion.

El factor de Capacitacion/Recursos, obtiene una puntuacion de 5 puntos, ya que
la empresa cuenta con equipos electrénicos, servicio de internet, correos electrénicos, los
cuales son herramientas necesarias para facilitar la gestion de los requerimientos
solicitados por los clientes. En la actualidad una cotizacion, por ejemplo, es realizada de
manera a manual, lo que conlleva una inversion de tiempo importante, sin embargo, con
la adopcidn de estas herramientas la misma actividad podra ser realizada en cuestion de

minutos

El factor Capital Humano orientado al personal de la empresa, refleja una gran
predisposicion para adquirir nuevos conocimientos tecnolégicos, los cuales son
requeridos para el area comercial y de cobranzas. Mediante la capacitacion continua, el
personal de ventas estard en capacidad de brindar atencion a los clientes con mayor

rapidez y eficacia.

El factor infraestructura, uno de los pilares fundamentales, en el crecimiento y
desarrollo de la empresa, ha permitido manejarse por medio de inversiones adecuadas en

areas especificas, brindando nuevos puestos de trabajos, y ampliacion del nimero de
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tiendas fisicas, logrando al ingreso de nuevos mercados y diversificar en catalogos de

productos.

El factor financiero, como eje principal, determinar la salud econdmica de la
empresa, al tener ganancias o superavit permite mantener la actividad comercial con sano
flujo en liquidez, asi mismo de controlar, administrar las inversiones y gastos que se

presenten, manteniendo la rentabilidad deseada.

6.4.SELECCION

El objetivo de este plan de mejora es desarrollar una plataforma tecnolégica que
permita mejorar los procesos de establecidos del area comercial y de cobranzas,
automatizando actividades de inventario, bodegas, proformas, pedidos, cobranzas,
preventa - postventa y CRM, mejorando asi el desempefio del personal de ventas y las
relaciones con los clientes, ya que actualmente estos procesos se realizan de manera
manual, generando retrasos, tiempos perdidos, reprocesos y perjudicando las diferentes

etapas del proceso comercial.

Esta plataforma ayudara a la Empresa Agroindustrial a conseguir una mayor
rapidez en sus procesos y se espera maximizar el volumen de los pedidos, gracias al

ahorro de tiempo y mejora la eficiencia del personal.

Otro factor para considerar, al implementar el uso de esta plataforma tecnoldgica
se reducira el uso de grandes cantidades de papeles utilizados para la elaboracion de
proformas y pedidos, que posteriormente son desechados por los clientes. Por ende, esta

plataforma brinda un aporte considerable para el ecosistema y el buen vivir.

6.5.ALINEAMIENTO DE LA PROPUESTA A LA ESTRATEGIA

Acorde a la propuesta presentada, esta cuenta con una mayor 