







    
    
    
    
        
            
                
                                        Esdocs                

            

            	Explorar
	Iniciar sesión
	Crear una nueva cuenta


            
                
                    
                        
                        
                    

                

            


        

    
    

    
        

    

    
        
            [image: ]
        


		







		    	
    		
				



			

		

	
    
		
            
                  Download
            
            
                  Report
            
				
                            Educación
                        


		

    


	
		
			
				                    
						
                    

								Industrial 2827.pdf - Repositorio Digital Universidad de Guayaquil

            

		

	


	
        
							                    1
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
DEPARTAMENTO DE GRADUACION
SEMINARIO DE GRADUACION
TESIS DE GRADO
PREVIO A LA OBTENCIÓN DEL TITULO DE:
INGENIERO INDUSTRIAL
ORIENTACION:
GESTIÓN EMPRESARIAL
TEMA:
IMPLEMENTACIÓN DE UN PLAN ESTRATÉGICO DE
MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA
EMPRESA “SEDITFERR”
AUTOR:
TOAQUIZA TOAQUIZA EDISON SEGUNDO
DIRECTOR DE TESIS:
ING. IND. FRANCO SILVA LEONARDO ANGEL
2001 – 2002
GUAYAQUIL – ECUADOR
2
“ La responsabilidad de los hechos, ideas y doctrinas
expuestos en ésta Tesis corresponden exclusivamente al
autor”.
-------------------------------Toaquiza Toaquiza Edison Segundo
C.I. # 171305724-6
3
AGRADECIMIENTO
Quiero empezar agradeciendo a Dios por haberme permitido concluir
con éxito esta bella carrera, luego de haber superado adversidades y
de haber contado siempre con el apoyo de mis padres, hermanos,
sobrinos, y familiares que siempre creyeron en mi
y que
incondicionalmente supieron estar a mi lado brindándome confianza
convirtiéndose en pilares fundamentales para el logro de ésta meta y
de la realización de ésta tesis y poderme permitir estar preparado para
nuevos retos
4
DEDICATORIA
A mi maestro, hermano, y amigo., Arq. José Abrahan Toaquiza que
siempre supo inculcarme una vida de preparación, sabiduría, y
enseñanza, cumpliendo con el deber de un maestro el de transmitir
conocimiento, ejemplo a llevar con responsabilidad hacia la juventud,
aunque hoy ya no te encuentres físicamente en esta vida terrenal sé
que desde el cielo siempre estarás guiándonos por el camino del bién.
5
INDICE
CAPITULO I
DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA EMPRESA
1.1
Reseña histórica de la empresa
1.2
Razón social y capital
1.3
Actividad
1.4
Ubicación geográfica
1.5
Organización de la empresa
1.6
Descripción de sus funciones
1.6.1
Gerente general
1.6.2
Administrador
1.6.3
Cajera
1.6.4
Chofer
PAG.
1
1
2
3
3
4
4
4
5
5
5
6
1.6.5
Vendedor
6
1.6.6
Despachadores
6
1.6.7
Auxiliar de bodega
7
1.7
Políticas de la empresa
7
1.8
Activos de la empresa
8
1.8.1
Bienes muebles
8
1.8.2
Bienes inmuebles
9
1.8.3
Maquinaria y vehículo
9
1.9
Productos y marcas que se comercializan
10
1.10
Negociación con los proveedores
12
1.11
Objetivo del estudio
CAPITULO II
ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA
13
7
2.1
Misión de la empresa
13
2.2
Visión de la empresa
14
2.3
Objetivo de la empresa
14
2.4
Análisis del entorno
15
2.4.1
Análisis político
16
2.4.2
Análisis económico del país
17
2.4.3
Análisis social del país
18
2.4.4
Análisis tecnológico del país
19
2.4.5
Análisis de la competencia
20
2.5
Participación en el mercado
22
2.6
Análisis de los factores internos
22
2.7
Identificación de los factores externos
23
2.8
Análisis empresarial
CAPITULO III
8
ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN DE LA EMPRESA
28
3.1
Procedimiento para la elaboración de una venta
31
3.1.1
Flujo grama de proceso para la venta de un producto
34
3.2
Índices financieros de la empresa básicos para
Identificar problemas
3.3
3.3.1
3.3.2
3.3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8
3.9
Mercado meta de ferretería
Consumo promedio por extractora
Venta estimada en el sector palmero de la zona
Venta estimada en el sector abacalero de la zona
Participación del mercado
Imagen
Encuesta realizada a diez extractoras de la zona
Canal de distribución
El servicio
Concepto del servicio
Mercado meta
42
44
44
45
45
46
48
50
51
54
55
9
3.9.1
Segmentación del mercado
55
3.9.2
Conclusiones
57
3.10
Recomendaciones
57
3.11
CAPITULO IV
DETERMINACIÓN DE PROBLEMAS
Matriz de desempeño
59
4.1
Diagrama causa efecto
61
4.2
Aplicación del diagrama causa efecto
63
4.3
Diagrama de pareto
63
4.4
Cuantificación de los problemas existentes en la
67
4.5
empresa
Tardanza en la entrega del producto
4.6
Deficiente atención al cliente
69
69
10
CAPITULO V
4.7
PLANTEAMIENTO DE SOLUCIONES
Planteamiento de soluciones por orden de
prioridades
5.1
71
Plan estratégico de mercado tecnia
Solución al problema # 1 Anualización del camión
5.1.1
5.1.2
5.2
71
74
Solución al problema # 2
Solución al problema # 3
Contenido del manual
5.3
76
81
83
CAPITULO VI
5.3.1
Conclusiones y Recomendaciones
ANEXOS
86
11
6.1
Ubicación de la empresa
Organigrama funcional actual de la empresa Seditferr
Inventario de productos
Balance general
Estado de resultado
Anexo # 1
Anexo # 2
Lista de extractoras de aceites de palma africana
Organigrama funcional propuesto de la empresa
89
90
91
Anexo # 3 Seditferr
94
Anexo # 4 Bibliografía
95
Anexo # 5
96
Anexo # 6
98
Anexo # 7
99
-4-
CAPITULO I
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DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA EMPRESA
1.1
RESEÑA HISTORICA DE LA EMPRESA
La Empresa SEDITFERR se inicia en esta actividad comercial de la
línea ferretera en el mes de septiembre de 1994, en la época en que la
ciudad de Santo domingo de los Colorados empezaba a desarrollarse de
una manera acelerada en el sector urbanístico y Agroindustrial.
Este sector de la patria que se expande día a día tanto en el sector
agrícola cómo de la Industria y
la acogida que ha sabido brindar
a
propios y extraños durante las dos ultimas décadas es lo que incidió para
que
el Sr. Segundo Toaquiza
empresa
Gerente propietario de esta pequeña
encontrara una oportunidad
de poder iniciarse en esta
actividad comercial.
1.2
RAZON SOCIAL Y CAPITAL
La razón social de la empresa es “servicio de distribución ferretera”.
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Su
nombre
comercial
SEDITFERR
cuenta
con
el
#
de
RUC
05000392191001
1.3 ACTIVIDAD
La actividad principal de esta Empresa es la de suministrar material
Ferretero para el sector de la construcción y de la agroindustria.
El Servicio de Distribución Ferretera que brinda la Empresa se maneja
en base a una política de calidad de servicio, ofreciendo los precios mas
competitivos para nuestros exigentes clientes, comprometiéndose día a
día a mejorar para brindar un mejor servicio.
La buena disposición y la habilidad del Gerente en la Empresa han
sido pilares fundamentales para responder a los impresionantes cambios
que están afectando a la economía del servicio.
Los radicales cambios que se presentan diariamente y que tenemos
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que enfrentar en el sistema económico, político, social, y que obliga a
que cada vez más familias en el momento de hacer una compra se fijen
más en el precio que en la calidad de servicio para ello se tiene muy en
cuenta estos factores y así poder estar preparados para nuevos retos.
1.4 UBICACIÓN GEOGRAFICA.
La distribuidora de material ferretero SEDITFERR está ubicada en
Santo – Domingo de los Colorados en el Km. 2 Vía a Chone Ciudadela el
Bombolí, Cantón conocido cómo el Crisol de la Nación perteneciente a la
Provincia de Pichincha.
En la actualidad la Ciudad cuenta con una Población aproximadamente
de 210.453 habitantes, motivo que le ha permitido ser reconocida cómo
una de las Ciudades de mayor desarrollo en la última década.
Todas éstas bondades de éste bello sector de la Patria fue lo que
incentivó a crear esta empresa.
Para una mejor ubicación de la empresa ver el anexo # 1.
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1.5 ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA
Su estructura ésta integrada por un número de ocho personas que
conforman la organización.
Observar el organigrama funcional en el anexo # 2.
1. 6 DESCRIPCIÓN DE SUS FUNCIONES
Aquí procedemos a describir las funciones y responsabilidades que
desempeñan cada uno de los colaboradores que integran la Empresa.
1.6.1 GERENTE GENERAL.
Cómo propietario y representante legal de la empresa tiene a su cargo
las siguientes responsabilidades:

Determinar la política de precios de los productos

Analiza y aprueba los pedidos de crédito

Tener en cuenta que los pedidos lleguen con puntualidad
-9-
1.6.2 ADMINISTRADOR.
La persona encargada de administrar el negocio es la hija del Gerente
quién se encarga de las siguientes funciones:
 Llevar el control de las ventas
 Controlar los registros de la mercadería que ingresa y
bodega
 Evalúa el desempeño de los colaboradores
 Controla el cobro de facturas.
1.6.3 CAJERA
Sus funciones son las siguientes:
 Registrar y Verificar los ingresos y egreso de cheques
 Facturación de pedidos.
1.6.4 CHOFER.
sale de la
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La empresa cuenta con un chofer y sus funciones son las siguientes:
 Llevar la mercadería a su destino y entregarla en perfecto estado
 Entregar a tiempo la mercancía y receptar alguna sugerencia de parte
de nuestros clientes.
1.6.5 VENDEDOR
Su función es la de receptar los pedidos y cotizaciones que realicen
los clientes brindando un servicio integral al cliente.
1.6.6 DESPACHADORES.
Es importante el papel que desempeñan ellos ya que también están
relacionados con los clientes y su deber es tratarlos cómo si ellos fueran
nuestros accionistas y brindarles una atención efectiva para así poder
lograr tener clientes satisfechos al hacer sus compras.
Las funciones que desempeñan son las siguientes:
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 Brindar toda la atención necesaria a la llegada de un cliente.
 Receptar la factura y verificar que la mercadería haya sido despachada
completamente.
1.6.7 AUXILIAR DE BODEGA.
Tiene la siguiente responsabilidad:
 Mantener informado del stock de la mercadería
 Tener clasificado y en orden la mercadería a ser despachada.
1.7 POLÍTICAS DE LA EMPRESA.
Lo que ha implantado Gerencia cómo política son las siguientes
reglas:
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 Hora de entrada 07:30 AM
 No se cuenta con horario de salida
 Uso de guantes y mascarilla para manipular los productos que así lo
requieran
 Ser cordial en dar la bienvenida al cliente
 Brindar un servicio integral al cliente
1.8 ACTIVOS DE LA EMPRESA
La Empresa SEDITFERR para la dirección de sus actividades cuenta
con los siguientes activos:
 Bienes Muebles
 Bienes Inmuebles
 Maquinarias y Vehículos
1.8.1 BIENES MUEBLES.
Procedemos a describir los muebles de oficina con que cuenta la
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Empresa.
Cantidad
Descripción
Avalúo
1
Computadora
$ 1,200.00
1
Telefax
$
190
2
Teléfonos
$
80
2
Escritorios
$
300
1
Mini componente
$
250
1
Surtidor de Agua
$
200
1.8.2 BIENES INMUEBLES.
Describimos a continuación los bienes inmuebles con los que cuenta
la Empresa.
Cantidad
Descripción
Avalúo
1
Local principal
$40,000
2
Bodegas
$25,000
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1.8.3 MAQUINARIA Y VEHÍCULOS.
La Empresa SEDITFERR cuenta con las siguientes Maquinaria y
Vehículos.
Avalúo
Cantidad
Descripción
1
Tarraja para tubo
PVC
$
120
1
Cierra circular
$
180
1
Camión (Mitsubishi)
$18,000
1
Camioneta 1.5 ton.
$ 9,250
1.9 PRODUCTOS Y MARCAS QUE SE COMERCIALIZAN.
La gama de productos que se ofrece a los clientes es de reconocida
marca en el mercado y con un alto grado de aceptación logrando así
poder contribuir con nuestro servicio al desarrollo de la Construcción y de
la Agro - Industria.
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A continuación describimos las marcas que se comercializan:
Cemento Rocafuerte, Bloque pómez, Ac - delca, Ideal Alambrec, Zinc,
Stanley, Bellota, Hanza,
Lubricantes Mobil, Esso, Castrol,
Incable,
Ticino.
Podemos observar en el anexo # 3 un inventario de los productos.
1.10 NEGOCIACIÓN CON LOS PROVEEDORES
Ciertos proveedores se convierten en una amenaza cuando buscan
imponer el precio que una empresa debe pagar o a la vez reducen la
calidad de sus bienes suministrados.
Dada la mala política de control de precios y de la influencia que
tienen hacia los gobiernos de turno y por el monopolio que gozan eso les
permite poner las reglas hacia sus clientes.
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En cuanto a los Proveedores débiles le brinda a la empresa la
oportunidad de pedir descuentos en los precios de los productos de
acuerdo al monto de la compra, y a la vez poder exigir mayor calidad en
ciertos productos nacionales, brindándonos
una mayor flexibilidad de
crédito en las negociaciones, esto favorece en su
totalidad para los
objetivos que desea emprender la Empresa.
A continuación un listado de los principales proveedores de la Empresa.
PROVEEDORES NACIONALES
IMPORTADORES Y
FABRICANTES
MARCAS
CIUDAD
_El Ferretero
Stanley,Eagle
Guayaquil
_Promesa
Efante
Guayaquil
_Fabrica de clavos Guayas
Guayaquil
_Importador Moreira
Pernos
Guayaquil
_Plastigama
Tubo PVC
Guayaquil
_La Cemento Nacional
Cemento
Rocafuerte
Guayaquil
_El Palacio del Cuero
Guantes
Ambato
_Fabrica de Pintura
Tan
Guayaquil
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_Importador Cheng Hnos.
Mobil
Quevedo
_Importadora Ticino
Ticino
Guayaquil
PROVEEDORES DE PROVINCIA
IMPORTADORES Y
FABRICANTES
MARCAS
CIUDAD
Fabrica de Hierro
Ac-Delca
Aloag
Importadora Yandun
Duratecho
Quito
Fabrica de Guantes de
Caucho
Best
Sto. Dgo
Ivan Bhoman
Acero
Quito
Fabrica de Trompo de
Defibrar
Sto. Dgo
Fabrica de Alambre
Ideal Alambrec Quito
Fabri Tool
Cuchilla para
Palma
Sto. Dgo
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1.11 OBJETIVO DEL ESTUDIO
El estudio que se realiza a la Empresa tiene cómo meta implantar un
sistema de negocio eficiente y aplicar las Técnica de mercadotecnia en
un mercado que se vuelve cada vez más competitivo.
La visión que enmarca éste enfoque apunta a captar nuevos clientes
en el sector de la construcción cómo de la Agro industria, ésta ultima que
nos brinda grandes oportunidades para poder incursionar con un servicio
de venta directo hacia sus instalaciones (Extractoras de Aceite).
Para poder encaminar lo señalado se tiene previsto tomar todos los
correctivos posibles, sobre la base de la implantación de una filosofía de
calidad
y servicio
para nuestros clientes y así
poder servirles
permanentemente mediante un sistema de Preventa y Posventa
brindándoles garantía y asesoria técnica en la gama de productos a
ofrecer.
-19-
CAPITULO II
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2.1 MISIÓN DE LA EMPRESA.
Lograr posesionarse en el mercado a nivel regional buscando llegar a
nuestros clientes de la manera más efectiva y de una forma integral con
nuestro equipo de trabajo poder ofrecerles la gama de suministros cómo
(herramientas & accesorios) para los sectores de la Agroindustria y la
Construcción.
Sobre la base de la filosofía que nuestro cliente es un accionista de
la Empresa y comprometiéndonos a trabajar bajo el programa de
mejoramiento continuo para poder llegar con un servicio de Pre-venta y
entrega inmediata, ofreciendo productos de alta calidad con precios
competitivos, ese será el imperativo estratégico a utilizar para poder
satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
Cómo definición podemos decir que en SEDITFERR contribuimos a
optimizar las actividades de la Agro – Industria.
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2.2 VISIÓN DE LA EMPRESA.
Llegar a liderar en el mercado de la
Construcción y
de la
Agroindustria, con una extensa línea de productos bajo la alianza de las
principales Fabricas e Importadoras de material ferretero.
Crear una cadena de locales a nivel regional y lograr posesionarse en los
segmentos objetivos. Incrementar la cartera de clientes y poder hacer de
ellos fieles a la Empresa.
2.3 OBJETIVO DE LA EMPRESA.
Para poder lograr alcanzar los objetivos la Empresa se ha propuesto lo
siguiente.
1_ Lograr la satisfacción del cliente. (En primera instancia)
2_ Incrementar el volumen de ventas.
3_ Captar nuevos segmentos de mercado
4_ Automatizar el manejo de inventario y despacho para poder hacerlo
de esa manera más efectivo.
5_ Alcanzar un mayor margen de rentabilidad sobre la Inversión.
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2.4 ANALISIS DEL ENTORNO
2.4.1 ANALISIS POLÍTICO
A dos años después de haber experimentado una de las crisis más
caóticas de la historia y de haberse iniciado el proceso de convertibilidad
pasando después a la dolarización en el que se vivía un ambiente de
incertidumbre
en los habitantes en donde no se sabia en que iba a
terminar todo esto se puede decir que en la actualidad se respira un
ambiente de calma.
Pese a la fuga de capitales de Empresarios, retención de dinero,
crecimiento de la taza de desempleo
preocupado a lo Ecuatorianos y
lo que en ese entonces tenía
el posible fracaso
del proceso de
dolarización, fue lo que provocó el éxodo de nuestros compatriotas hacia
tierras extrañas.
La estabilidad económica con la que se cuenta ahora luego
superar ésta etapa fue gracias a los emigrantes que con su trabajo
de
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Lograron ahorrar e invertir en su Patria en el momento que más lo
requería. La
entrada de divisas generada por ellos llego a ocupar el
segundo lugar después del Petróleo, cifras que los analista no se
esperaban y factor fundamental que sirvió de pilar de apoyo para poder
llevar adelante la dolarización.
En la actualidad luego de superada ésta etapa la misión del gobierno
es frenar esa cadena especulativa que se sigue dando, y no hace más
que disparar
los datos del índice inflacionario situación que en la
actualidad preocupa a todos.
2.4.2 ANÁLISIS ECONÓMICO DEL PAIS
En el campo de la Economía cabe mencionar que en el año 2001 se
notó una mejora en todas las actividades comercial generando grandes
utilidades para las Empresas, motivo
que
a incentivado
a los
inversionistas a fijarse en las diferentes áreas del sector productivo y de
servicio, exigiendo siempre al estado que ponga reglas claras en el
aspecto político, social, económico.
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Los ecuatorianos tienen la esperanza de que para éste año se logre
Igual o mejores resultados que el anterior con un
petróleo
presupuestado en $ 19.00, luego de haber acordado con el F.M.I. De no
alzar el IVA
para éste año, de la misma manera se espera que los
empresarios, federaciones, hagan conciencia y lleguen a consensos en vía
de buscar la mejor alternativa para dar solución a los problemas y no
optar por lo más fácil que es el alza de precios perjudicando así una vez
más a la clase más pobre de la Patria.
2.4.3 ANALISIS SOCIAL DEL PAIS
En el aspecto social se tiene la esperanza de que el estado invierta los
excedentes del Petróleo en aumentar las partidas para la
Educación,
Salud, Seguridad, iniciando un programa de modernización en todas las
instituciones del Estado y así el pueblo pueda contar con un servicio de
calidad en todas las áreas.
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En la actualidad el alto grado de inseguridad que se vive la a llevado
a ser catalogada cómo uno de los de mayor índice de Latinoamérica, esto
se debe fundamentalmente a la falta de fuente de trabajo problema a la
que todo gobierno promete combatir pero que ninguno se pronuncia con
un proyecto claro a largo plazo de cómo hacerlo.
Para lograr esto se necesita hacer cambios radicales en todas las
estructuras, en crear políticas claras para los inversionistas factor clave
para reducir el índice de desempleo y ya no tengamos que estar
exportando mano de obra barata sino preparar a la juventud para que
ellos el día de mañana puedan encaminar a la Nación en vía de
desarrollo.
2.4.4 ANALISIS TECNOLÓGICO DEL PAIS
El éxito para poder sacar al País del subdesarrollo depende mucho de
los avances tecnológicos que se logren alcanzar en diferentes áreas para
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poder dinamizar la producción, al emplear nueva tecnología se logra
optimizar los procesos volviéndolos más eficientes y por ende llegar a ser
más competitivo.
Para lograr esto se debe empezar por adoptar tecnología para luego
proceder a adaptarla a nuestro medio, pero todo esto requiere de un
factor clave INVERSIÓN.
Está comprobado que en algunos sectores de la producción hemos
superado en exportaciones de productos con valor agregado a Países
cómo México, Chile, que gozan de alta tecnología en sus procesos, razón
suficiente para sentirnos seguro de que si se puede sacar adelante a la
Nación.
2.4.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
En ésta ciudad la competencia tiende a crecer cada vez más para
ello se a previsto llevar a cabo un plan estratégico que nos permita estar
preparado a futuro brindando siempre un buen servicio a nuestro clientes.
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La Empresa a tomado la decisión de reducir su margen de utilidad con
la finalidad de poder llevar a cabo los objetivos propuestos y no perder la
cartera de clientes, ya que el incremento de negocios similares brindando
un producto a un bajo precio con un menor servicio les a favorecido
poder captar gran parte del mercado meta de la clase medía baja,
quienes al realizar una compra y por su situación económica tienden a
buscar los precios más bajos y optan por la mejor oferta.
De acuerdo al análisis se a observado que la mayoría de las Empresas
del sector Ferretero no tienen implantado un
sistema de servicio al
cliente y quienes requieren de sus servicios tienen que acudir a ellos y
no se preocupan de brindar un servicio personalizado.
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2.5 PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO
Para poder llevar a cabo este estudio se procedió
exhaustivo análisis y poder determinar
a realizar un
en que lugar se encuentra
posesionado la Empresa.
Para lograr esto se empezó a observar cómo era el comportamiento
de las ventas, la fluencia de compradores, con cuantas sucursales cuenta
cada uno de ellos, para así poder estimar datos de Ventas porcentuales
anuales de la competencia.
En el siguiente gráfico de pastel podemos observar el sitial
mercado en el que se encuentra ubicada la Empresa.
del
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PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO DE LA EMPRESA SEDITFERR
DISTRIBUIDORA SANTA MARTA
FERRETERIA ZURITA
FERRETERIA MUNDIFERR
FERRETERIA FIGUEROA
FERRETERIA A. B. C.
FERRETERIA SEDITFERR
FERRETERIA LOPEZ
FERRETERIA LOAIZA
FERRETERIA MEGAMADERA
FERRETERIA STO.DOMINGO
FERRETIA INDUSTRIAL
OTROS
5%
4%
3%
15%
6%
7%
14%
7%
12%
8%
9%
10%
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2.6 ANÁLISIS DE LOS FACTORES INTERNOS
IDENTIFICACIÓN DE DEBILIDADES
 Realizar compras atrasadas
 No llevar control de inventario
 Retrazo en las entregas
 No contar con un sistema adecuado de facturación
 Sin un plan de ventas
IDENTIFICACIÓN DE FORTALEZAS
 Su ubicación estratégica
 Cuenta con Precios competitivos
 Gran capacidad de almacenamiento
 Crédito fácil a los clientes
2.7 IDENTIFICACIÓN DE LOS FACTORES EXTERNOS
IDENTIFICACIÓN DE AMENAZAS
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 Desarrollo de la competencia en el mercado
 Proceso Inflacionario
 Inestabilidad Política
 Factor Climático ( llegada del invierno)
IDENTIFICACIÓN DE OPORTUNIDADES
 Crecimiento acelerado de la ciudad
 Inversión por parte de los emigrantes
 Clientes que requieren nuestros servicios
 Convenios con Empresas e Instituciones de la zona.
2.8 ANALISIS EMPRESARIAL
Luego de haberse realizado el análisis interno de la Empresa se a
llegado a la conclusión de que la empresa se basa en una estrategia DO
que consiste en superar sus debilidades cómo es la de mejorar el servicio
de venta directa, reestructurar
el área de bodega, y brindar mayores
créditos a nuestros clientes., La competencia en éste sector aun no brinda
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un servicio personalizado, ni ofrece créditos accesibles para los clientes
que en la actualidad lo requieren en mayor proporción.
FORTALEZA
La empresa SEDITFERR cuenta con un gran prestigio en la ciudad de
Santo Domingo por su filosofía de servir al cliente y el lugar estratégico
donde se encuentra ubicado le a permitido escalar posiciones y crecer
cómo Empresa.
Actualmente posee unas instalaciones
amplias
que
le
permite
almacenar de una forma ordenada todo el material que se requiera para
material por falta de espacio físico.
Respecto a los precios la Empresa se caracteriza por tener los más
competitivos del mercado, motivo que nos ha permitido mantenernos y
seguir creciendo en el mercado.
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OPORTUNIDAD
La ciudad brinda muchas oportunidades de inversión ya sea en el
sector de la construcción como de la Agro-Industria., El comercio, su
clima, y su riqueza natural que posee han sido factores importantes para
que gran parte de los ingresos enviados por los emigrantes sea
canalizado hacia la construcción de viviendas que es el principal anhelo
de toda familia.
Otra parte de la inversión es llevada hacia la Agro-Industria sector que
en los dos últimos años ha empezado a desarrollarse, brindando empleo
para muchas familias.
En esta zona recorriendo desde Buena Fe, Sto.- Domingo, Quininde,
se encuentran ubicadas alrededor de unas cuarenta extractoras de
aceite rojo de palma, Empresas a las que se apunta a convertir en
clientes objetivos.
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Con esta finalidad es lo que se busca determinar cuan rentable le
significará a la Empresa Seditferr poder brindar un servicio personalizado
hacia ellos.
DEBILIDADES
Entre las debilidades que tiene la Empresa es la falta de control que
existe al receptar y despachar la mercadería ya que no cuenta con un
programa informático de inventario ni de Facturación, problema que le
impide optimizar su proceso de venta.
La Empresa actualmente carece de un programa de Planeación
estratégica de ventas a corto y largo plazo en donde se pueda tomar
decisiones de acuerdo a las circunstancias del mercado.
AMENAZAS
Cómo principal amenaza está la competencia ya que se desarrolla
cada vez con mayor fuerza conduciendo a reducir
utilidad.
los márgenes de
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La inestabilidad Política que sigue presente, el proceso inflacionario que
sigue creciendo, esto es preocupante ya que terminaría alejando la
entrada de divisas para el País.
El factor climático cómo es la llegada del invierno se la puede incluir
cómo una amenaza debido a que en esta temporada las personas no
invierten en la construcción.
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ANALISIS ESQUEMATICO FODA
EMPRESA DISTRIBUIDORA SEDITFERR
FORTALEZA
EMPRESA DISTRIBUIDORA
SEDITFERR
DEBILIDAD
Su ubicación estratégica
Compras atrazadas
Precios competitivos
Retrazo en las entregas
Buena infraestructura
Sin un plan de venta
Crédito a los clientes
Alianza estrategica con empresas Importadoras.
OPORTUNIDAD
Crecimiento acelerado de la ciudad
Brindar un servicio de Marketing directo
Restructurar las bodegas y despacho
Inversión de parte de los emigrantes
Captar clientes Objetivos
Negociar las compras con anticipación
Clientes que requieren nuestros servicios
Brindarles asesoria técnica
Aumentar la gama de productos
Convenios con Empresas e Instituciones
AMENAZAS
-28Crecimiento de la competencia
Llevar un control de los precios
Proceso Inflacionario
Implantar el servicio de venta al detalle
Inestabilidad Política
Hacer promociones de venta
Factor climático (llegada del invierno)
Mayor publicidad
Lograr créditos mas amplios con los
proveedores
Brindar un servicio integral al cliente
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CAPITULO III
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ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN DE LA EMPRESA
3.1 PROCEDIMENTO PARA LA ELABORACIÓN DE UNA VENTA
El procedimiento se inicia una vez que el cliente se acerca al almacén
a realizar una compra o a cotizar algún pedido.
 El cliente llega a la empresa y solicita la mercadería
 Verifica en el Kardex si hay en existencia o no
 El vendedor procede a anotar el pedido por el cliente en la pro forma
 Si hay procede a valorizar la mercadería, entregando la factura original
y quedando la copia como sustancia en el block de la empresa
 El cliente analizará las siguientes variables, precios, descuentos,
calidad si se ve conveniente se decide a comprar
 Si se a decidido se procede a elaborar la factura
y copias y se l a
entrega a el cliente
 El cliente realizara el respectivo cambio en caja
 El vendedor le entrega al despachador la copia
 El despachador procede a alistar la mercadería en la bodega
 Una vez lista el despachador verifica en presencia del comprador que
todo sea entregado.
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A
continuación
flujograma:
detallamos
esta
operación
con
su
respectivo
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EMPRESA SEDITFERR
CUADRO COMPARATIVO DE LAS VENTAS REALIZADAS EN LOS AÑOS
MESES
1998
1999
2000
2001
Enero
4930,00
6120,00
9120,00
17230,00
Febrero
4550,00
6050,00
10520,00
17620,00
Marzo
4940,00
6320,00
11480,00
17960,00
Abril
5430,00
6670,00
12260,00
19200,00
Mayo
5850,00
7050,00
15340,00
18400,00
Junio
6120,00
8380,00
18250,00
19650,00
Julio
6660,00
9670,00
19320,00
26420,00
EMPRESA SEDITFERR
Agosto
7050,00
10960,00
18730,00
25560,00
Septiembre
7890,00
10130,00
19140,00
28930,00
Octubre
8210,00
12390,00
21540,00
27870,00
Noviembre
9370,00
13650,00
18200,00
28210,00
Diciembre
9030,00
11120,00
18240,00
26230,00
80,030.00
108,510.00
192,140.00
273,280,00
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COMPRAS LOCALES Y NACIONALES
MESES
1998
1999
2000
2001
Enero
6800,00
7600,00
9350,00
13610,00
Febrero
4250,00
7020,00
10530,00
12120,00
Marzo
4050,00
6930,00
10250,00
15830,00
Abril
4120,00
5850,00
11950,00
16160,00
Mayo
5520,00
5900,00
10300,00
17280,00
Junio
5550,00
6620,00
12250,00
16610,00
Julio
5560,00
6940,00
14780,00
18780,00
Agosto
5920,00
7980,00
15520,00
20390,00
Septiembre
6050,00
7920,00
15140,00
22680,00
Octubre
6120,00
9050,00
15380,00
25760,00
Noviembre
5800,00
10010,00
17480,00
24950,00
Diciembre
5570,00
9720,00
16270,00
23890,00
65,310.00
91,540.00
159,200.00
228,060.00
-34FLUJOGRAMA DE PROCESO PARA LA VENTA DE UN PRODUCTO
CLIENTE
VENDEDOR
Realiza
el
pedido
CAJERA
DESPACHADOR
CHOFER
ADMINISTRADOR
Recepta
el pedido
Cotiza en
otro
almacen
Verifica si
hay stock
Fin
Fin
Analiza
precio y
calidad
Realiza la
proforma
Proforma
Procede a
mostrar el
producto
Quiere ver
El
producto
Procede a
Traer el
producto
Entrega la
factura
Elabora
factura
Fin
Esta
Dispuesto
A pagar
Revisa factura entrega al
despachador
Fin
Fin
1
Cobra y emite
factura
Verifica y entrega
pedido
Compra
Require
camión
Transporta
compras
1
Realiza la
negociación
Ordena
retiren el
producto
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VENTAS DE LOS ULTIMOS AÑOS DE L A EMPRESA SEDITFERR
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3.2 INDICES FINANCIEROS DE LA EMPRESA BASICOS PARA
IDENTIFICAR PROBLEMAS.
Para analizar éste tema debemos tener en cuenta que la empresa no
lleva una contabilidad adecuada por lo cual los datos que se han tomado
son en base a lo que la empresa lleva registrado.
El balance general y su estado de resultado lo podemos observar en el
anexo # 4, y anexo #5
RAZON CIRCULANTE
Se logra calculando los activos corrientes entre los pasivos corrientes,
la razón corriente es la medida que se usa con mayor frecuencia en
relación con la solvencia a corto plazo.
RAZON CIRCULANTE 
RAZON CIRCULANTE 
ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
56794
27670
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RAZON CIRCULANTE  2.05
La Empresa tiene la capacidad de pagar 2.05 veces la deuda.
RAZON RAPIDA O PRUEBA ACIDA
Esta se calcula deduciendo los inventarios de los activos corrientes y
dividendo el remanente entre los pasivos corriente.
Los inventarios por lo general son los de menos liquides de los activos
corriente de una empresa y los activos sobre los cuales es más probable
que ocurra pérdidas en el caso de una liquidación, por tanto es
importante esta medida de la capacidad de la empresa para liquidar sus
obligaciones a corto plazo, sin tener que depender de la venta de los
inventarios.
PRUEBA ACIDA 
ACTIVOS CORRIENTES  INVENTARIO
PASIVO CORRIENTE
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PRUEBA ACIDA 
56794  36859
27670
PRUEBA ACIDA  72 %
CAPITAL DE TRABAJO
Es el activo corriente de la Empresa que se financian con fondo a
largo plazo, en cuanto mayor sea el capital de trabajo el riesgo será
menor.
CAPITAL DE TRABAJO 
ACTIVO CORRIENTE  PASIVO CORRIENTE
CAPITAL DE TRABAJO  56794  27670
CAPITAL
DE TRABAJO

$ 29124
La Empresa SEDITFERR cuenta con
$29,194.00
un capital de trabajo de
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ROTACIÓN DE INVENTARIO
Se calcula dividendo las ventas y los inventarios.
ROTACION DE INVENTARIO 
VENTAS
INVENTARIOS
ROTACION DE INVENTARIO 
$273280
$36859
ROTACION DE INVENTARIO  7.41
Los productos rotan 7.41 veces por año lo que nos indica que
mantiene un buen nivel de inventario.
PERIODO DE PROMEDIO DE INVENTARIO
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Nos
indica
los
días
promedio
que
un
producto
permanece
almacenado.
PERIODO PROMEDIO INV . 
VENTAS
INVENTARIOS
PERIODO PROMEDIO INV . 
360
7.41
PERIODO PROMEDIO INV .  48 Dias
ROTACIÓN DE ACTIVOS FIJOS
Los activos fijos sirven para medir lo eficaz con que la empresa usa
sus equipos y planta
ROT . ACTIVOS FIJO 
VENTAS
ACTIVOS FIJOS
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ROT . ACTIVOS FIJO 
273280
71260
ROT . ACTIVOS FIJO  3.83 Veces
La empresa esta generando un promedio aceptable de acuerdo a la
inversión pero se puede mejorar con las ventas.
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES
ROT . ACTIVOS TOTALES 
VENTAS
ACTIVOS TOTALES
ROT . ACTIVOS TOTALES 
273280.00
128054.00
ROT . ACTIVOS TOTALES  2.13 Veces
RAZON DE APALANCAMIENTO
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Nos ayudan a medir los fondos proporcionados por los propietarios en
comparación con el financiamiento proporcionado con los acreedores de
la Empresa
RAZON DE ENDEUDAMIENTO
Mide el porcentaje de los fondos totales proporcionado por los
acreedores, la deuda incluye todos los pasivos circulantes y todos los
bonos
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 
DEUDA TOTAL
ACTIVOS TOTALES
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 
27670.00
128054.00
RAZON DE ENDEUDAMIENTO  21 %
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RAZON DE RENTABILIDAD
Da la respuesta final acerca de la eficacia con que se maneja la
Empresa.
MARGEN DE UTILIDAD SOBRE LAS VENTAS
Se calcula dividiendo la utilidad neta operativa entre las ventas y da
la utilidad por dólar de venta.
POTENCIALDEUTILIDAD 
UTILIDAD NETA OPERATIVA
VENTAS NETA
POTENCIALDEUTILIDAD 
49389.00
273280
POTENCIALDEUTILIDAD  18 %
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GENERACIÓN BASICA DE UTILIDADES
Se calcula dividiendo las utilidades antes de impuestos e intereses
entre los activos totales.
PROPORCIÓN DE UTILIDADES CON EL ACTIVO
Algunas veces se denomina rendimiento sobre la inversión antes de
impuestos, la razón sería el ingreso neto sobre los activos totales
RSI 
INGRESO NETO
ACTIVOS TOTALES
RSI 
38504.25
128054.00
R S I  30 %
RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL CONTABLE
-47-
Mide la taza de rendimiento sobre la inversión de los accionistas
comunes
RO E 
RO E 
INGRESO NETO
CAPITALES DE LOS ACCIONISTA S
38504.25
53359.75.00
RO E  72 %
SISTEMA DUPONT
Muestra la información en la que el margen de utilidad, la razón de
rotación de los activos totales y el uso de sus deudas interactivas, para
determinar el rendimiento sobre el capital contable
RO E 
RO E 
UTILIDAD NETA
VENTAS TOTALES
ACTIVOS TOTALES
x
x
VENTAS TOTALES ACTIVOS TOTALES
PATRIMONIO
38504 .25 273280 .00 128054 .00
x
x
273280 .00 128054 .00 100384 .00
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R O E  38 %
3.3 MERCADO META DE FERRETERIA
Del estudio realizado se pudo observar que la mayor cantidad de terreno
cultivado de palma africana se encuentra en la provincia de Esmeraldas
con un total de superficie cosechada de 39,342.9 Ha, se estima que para
el año 2003 se logre sembrar el doble de la superficie cosechada, esto
beneficia en su totalidad para lo que la empresa SEDITFERR se propone
alcanzar.
SUPERFICIE DE PALMA AFRICANA SEMBRADA EN LAS
PROVINCIAS DE LOS RIOS, MANABÍ, PICHINCHA Y ESMERALDAS.
PROVINCIA
LOS RIOS
CANTON
SUPERFICIE
SUBTOTAL
SUPERFICIE
SEMBRADA
COSECHADA
(ha)
(ha)
BUENA FE
12.859,70
11,902,8
MOCACHE
183,2
153,2
PUEBLO VIEJO
125,2
QUEVEDO
3.910,80
3.239,30
SUBTOTAL
-49VALENCIA
9.609,40
VENTANAS
568,20
27.256,50
468,6
23.862,40
2.779,00
2.210,50
2.210,50
8.098,50
MANABI
EL CARMEN
2.779,00
PICHINCHA
LOS BANCOS
1.116,00
944
660
576
PUERTO QUITO
8.438
6.057,40
STO.DOMINGO
35.818,20
QUININDE
53.187,10
P.VMALDONADO
ESMERALDAS
SAN LORENZO
3.128
46.082,20
31.123,30
38.700,70
39.308,90
56.315,10
34,0
39.342,9
Para lograr cuantificar el promedio de consumo de uno de los productos
que se utiliza en mayor cantidad en las cosechas de la Palma, tomando
en cuenta que en el trabajo de campo se le designa a cada persona la
cantidad de 10 Ha. /Cosecha.
En el anexo # 6 podremos observar el listado de las extractoras de
aceite, clientes objetivos que se busca alcanzar.
Provincia
Superficie Cosechada
/Ha.
Consumo Promedio 1 par de
guantes / 10 Ha.
Total
Los Ríos
23.862.40
10
2.386 par
Manabi
2.210.50
10
221 par
-50Pichincha
38.700.70
10
3.870 par
Esmeraldas
39.342.90
10
3.934 par
10.411 par
3.3.1 CONSUMO PROMEDIO POR EXTRACTORA
Provincia
Superficie
Cosechada
Consumo
Promedio
Cantidad
Extractora
Promedio
Extractora
Los Ríos
23.862.40
2.386.24
13
184
Manabí
210.502
221.05
13
315
Pichincha
38.700.70
3.810.07
Esmeraldas 39.342.90
3.934.29
14
281
por
780/3 = 260.70
3.3.2 VENTA ESTIMADA EN EL SECTOR PALMERO DE LA ZONA
Sector
Producto
Extractora
Guantes
de
cuero
Aceite motor
Caneca
Grasa caneca
de 15 Kg.
Extractora
Extractora
Costo por
unidades
Consumo
estimado x mes
Total
$1.80
260.27*40
$18,740
$32.00
2 * 40
$ 2,560
$45.00
40
$ 1,800
$23,100.00
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3.3.3 VENTA ESTIMADA EN EL SECTOR ABACALERO DE LA ZONA
Sector
Producto
Abacalero
Abacalero
Guantes
de
caucho
Caja de grapa
de 12 unidades
Trompo
de
defibrar
Brea en Lbs.
Abacalero
Grasa en Kg.
Abacalero
Abacalero
Costo por unidades Consumo estimado
x mes
Total
$0.80
1400 x 2
$2240
$12.00
140
$1680
$3.00
700
$2100
$1.00
700
$700
$3.00
350
$1050
$7770
3.4 Participación de Mercado
SEDITFERR con la distribución de material ferretero en este sector tiene
la siguiente participación
Total Región
Mercado Potencial
Venta Presupuestada
Participación
SEDITFERR
Palmero
Palmero 832
8%
Abacalero
Abacalero
-5210411
par/guante
2800
par/guante
224
Competencia
A Nivel Regional:
Distribuidora TORRES
35%
Distribuidora COMELIFSA
25%
Distribuidora BALCAZAR
20%
Distribuidora YANZA
12%
Distribuidora SEDITFERR
8%
8%
12%
35%
20%
25%
3.5 Imagen
Distribuidora
TORRES
Distribuidora
COMELIFSA
Distribuidora
BALCAZAR
Distribuidora
YANZA
Distribuidora
SEDITFERR
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Desde el punto de vista de la empresa SEDITFERR es reconocida por la
gama de productos que ofrece a sus clientes.
En una encuesta realizada a 10 Extractoras donde se considero
preguntas acerca de un servicio de venta personalizada de la gama de
productos a ofrecer se determino lo siguiente:
Como primer servicio las extractoras respondieron que lo que más desean
es que se les brinde un sistema de crédito a largo plazo para adquirir sus
productos.
Como segundo servicio lo que desearían que se les brinde es una
venta personalizada hacia sus instalaciones ubicadas en el campo hacia
donde tendría que llegar el producto.
Como tercer servicio acerca de si les gustaría comprar productos de
marca o de baja calidad “bajo precio”, respondieron que les gustaría
adquirir lo más económico.
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Como cuarto servicio se les pregunto si prefieren productos de marca
seis de las diez extractoras respondieron que prefieren los productos
garantizados.
Como quinto servicio se les pregunto
si desean que se les brinde
accesoria técnica cinco de ellas respondieron que si.
3.6 ENCUESTA REALIZADA A 10 EXTRACTORAS DE LA ZONA
EXTRACTORAS
Razones
1
2
3
4
Frecuencia
5
6
7
8
9
10 SI
NO
Servicios
SI SI SI NO NO SI NO SI SI SI 7
Personalizados
3
Sistema
Crédito
de NO SI SI NO SI SI SI SI SI SI 8
2
Producto
de SI SI SI SI NO SI NO SI NO SI 7
Baja Calidad
3
Producto
Marca
de SI NO SI SI SI NO SI NO SI NO 6
4
Accesoria
técnica
NO SI NO SI NO SI SI NO SI NO 5
5
TOTAL
33
17
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9
8
7
6
5
4
3
2
1
0
SI
NO
Servicios
Sistema de
Personalizados
Crédito
Producto de
Baja Calidad
Producto de
Marca
Asesoría
Técnica
De acuerdo a lo que se observa en el gráfico acerca de la encuesta
realizada a las extractoras de las que están ubicadas en está zona se
puede analizar lo siguiente:
Que como primer servicio que desean que se les brinde es tener
crédito al hacer sus compras, aclarando con el cliente que se le cobrara
un porcentaje de interés si el crédito es para un mes si es para quince
días se le facturara aprecio de contado.
Brindarle un servicio de venta directa es lo que se ha propuesto
emprender la empresa hacia las Agro Ind., teniendo presente que es el
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segundo servicio que les gustaría que se les brindara a nuestros clientes
Potenciales.
Ofrecer dentro de la gama de productos que tiene la empresa
variedad para nuestros clientes ya que de acuerdo a la encuesta siete de
cada diez extractoras prefiere trabajar
con productos de baja calidad
(Economía), y para trabajos que requiere de mucha exigencia y prefieren
herramientas, accesorios de marca para utilizarlos en la planta y en
donde se realicen trabajos más precisos.
Contar con el servicio de accesoria técnica les pareció muy
interesante, a cinco de las 10 extractoras encuestadas ya que en le área
de mantenimiento los mecánicos en su mayoría son jóvenes bachilleres
con poca experiencia realizando trabajos de soldadura de precisión:
debido a que estas Plantas trabajan con vapores en donde se manejan
altas presiones por lo que una mala utilización o baja calidad de un
material o accesorio podría generar un grave accidente en la planta.
La empresa Seditferr analizando estos puntos ve en este mercado
una gran perspectiva para poder desarrollar y poder satisfacer
necesidades.
sus
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3.7 Canal de Distribución
Se procura tener un enlace directo de ventas con las Agroindustrias e
Instituciones para poder cubrir este mercado potencial
La recopilación de información en el canal se logra a través de el
vendedor de esta manera se percibe los clientes potenciales y actuales, el
canal es directo y lo vemos en el siguiente flujo:
3.8 El Servicio
INSTITUCIONES
CLIENTES QUE LLEGAN
DIRECTO
CLIENTES DE CONSUMO DIRECTO
AGRO INDUSTRIAS
INDUSTRIAS
SEDITFERR
INDIRECTO
PUNTOS DE
VENTA
ALMACENES FERRETEROS
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En el estudio realizado al sector abacalero también ubicado en la misma
zona se logró analizar que existe un mercado potencial donde la empresa
SEDITFERR, puede ofertar gran parte de su mercadería brindando a la
vez asesoría técnica a sus clientes.
N e c e s id a d e s
d e l C lie n te
C ré d ito
D e s c u e n to s
E n tre g a R á p id a
G ru p o d e
C lie n te s
C a m io n e s
C o rre o E le c tró n ic o
T e c n o lo g ía s
A lte rn a tiv a s
En este tipo de cultivo existe una extensión de superficie cosechada de
aproximadamente 14.000 Ha., en donde los productores han formado
cooperativas para entregar su producción mediante un convenio entre las
tres exportadoras, como es ABACA – ECUADOR, FURUKAWA, GRUPO
EVANS.
Para este sector la empresa tiene un listado de productos a ofertar que
son de corta duración lo que permite que la rotación sea más rápida,
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entre ellos tenemos: guantes de caucho, grapa para banda, trompos,
brea, grasas, etc.
De acuerdo al estudio se ha determinado que el producto a tener mayor
demanda es el guante de caucho por el motivo de que la persona que va
a manipular la fibra necesita proteger sus manos de hilos cortantes, por
lo que se estima que para cada 10Ha., que la realiza una persona en dos
semanas, se utiliza un par de guantes de caucho por lo que podemos
observar en el siguiente cuadro el consumo promedio total.
Provincia
Superficie Consumo promedio 1 par de total
cosechada guantes / 10 Ha. X 2 semanas
Los Ríos
14.000
10
1400
Pichincha
Esmeraldas
Partiendo del análisis de consumo estimado por mes de los productos que
más demanda tienen tanto el sector palmero como para
el sector
abacalero podemos darnos cuenta del mercado potencial existente en la
zona, y de lo que la empresa SEDITFERR aspira posesionarse y cubrir en
un 20% de la demanda existente.
De acuerdo al estudio del consumo estimado por mes para el sector
donde prevalecen estos dos tipos de cultivos, sin mencionar el cultivo de
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palmito, banano, maracuyá, ciclos cortos
y sectores avícolas. Se estima
una venta de $ 30,870 mensual.
Si la empresa aspira tomar mercado en un 20% en el lapso de un año
de lo que significaría vender $6,174 por mes teniendo presente de que en
el valor de 20% de venta solo se toma en cuenta los 6 ítems de los
productos que mas demanda tienen en estos mercados, sin tomar en
cuenta la gama restante de productos que la empresa SEDITFERR tiene
para ofrecer a sus clientes con un margen de utilidad del 20%
equivalente a $1,235 mensual, cifra que permitiría poder financiar una
camioneta para el trabajo de logística y poder contratar un vendedor para
la zona.
Consumo Estimado en el Sector Palmero y Abacalero
Venta Estimada en el Sector Palmero
Venta Estimada en el Sector Abacalero
Total
$ 23,100.00
7,770.00
$ 30,870.00
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25,17%
Venta
Estimada
Sector
Palmero
Venta
Estimada
Sector
Abacalero
74,83%
3.9 Concepto del Servicio
La Empresa SEDITFERR se dedica a la comercialización y distribución
de material ferretero de primera calidad garantizado a sus clientes rapidez
en la entrega, beneficios y crédito.
3.9.1 Mercado meta
SECTOR
CONSUMO
PALMERO
10411 PAR DE GUANTES * MES
ABACALERO 2800 PAR DE GUANTES * MES
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CLIENTES OBJETIVOS
3.9.2 Segmentación de Mercado
Geografía
Región
Demográfica
Demográfica
(Mercado
(Mercado
Objetivo
– Objetivo
Mejorar)
Mantener)
Costa
Empresas
-Los Ríos -Extractoras
-Pequeñas
-Procesadora de Ferreterías
-Manabí
-Talleres
Fibra
-Pichincha
Artesanales
-Procesadora de
-Talleres
Fruta
Esmeraldas
Industriales
-Granjas Avícolas
–
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LISTA DE EMPRESAS AGRO - INDUSTRIALES UBICADAS EN LA ZONA
EMPRESA
UBICACIÓN
Buena - Fe
Sto - Domingo
Fabrica de carbón activado
x
Molinos Castor
x
Procesadora de palmiste
x
x
Empacadora de Palmito
Moya
x
Procesadora de concentrado
maracuya
x
Procesadora de fruta El
Carmen
Quininde
x
Fabrica de Aceites "Super
Manteca"
Empacadora de frutas DOLE
Concordia
x
Procesadora de Almendro
x
Empacadora de Fibra de
Abaca
x
Procesadora de piña Valle
Hermoso
x
Procesadora de Achiote
x
Granja Avicola Valle
Hermoso
X
Lista de clientes objetivos de Instituciones y Empresas ubicadas
en la ciudad.
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CLIENTES OBJETIVOS
LISTA DE EMPRESAS E INSTITUCIONES UBICADAS EN LA CIUDAD
EMPRESA
SANTO DOMINGO
Fabrica de Gaseosa Coca Cola
Via a Chone
Embasadora de gas
Anillo vial a Quito
Carrocerias Moncayo
Via a Quevedo
Cantera del Toachi
Via a Quito
Constructora SA - ME
Via a Esmeraldas
Hormigonera Saud
Via a Quevedo
M. Ilustre Municipio de Sto. - Domingo
Centro de la Urbe.
Empresa Electrica
Calle Tsachila
Consejo Provincial de Pichincha
Anillo vial a Esmeraldas
Colegio Técnico Japón
Centro de la Urbe
Colegio Técnico Bolivariano
Anillo vial Chone
Instituto Técnico Calazacón
Via a Quevedo
Instituto Técnico Julio Mereno Espinoza
Via a Quito
3.10 Conclusiones
La empresa SEDITFERR en su parte administrativa tiene un buen grado
de eficiencia que le permite una satisfactoria competitividad, además se
encuentra en un proceso de Mejoramiento Continuo y una Automatización
de los procesos con el fin de mejorar sus canales de comunicación interna
y canales de distribución
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3.11 Recomendaciones
la empresa dentro de su proceso de mejoramiento debe integrar el plan
de mercadeo para captar los nuevos clientes en el mercado y poder así
crecer el 15% que tiene como meta alcanzar en un año, la adquisición de
un vehículo será necesaria a medida que se aumenten las ventas y por lo
tanto los canales de distribución serán mayores.
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CAPITULO IV
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DETERMINACIÓN DE PROBLEMAS
4.1 MATRIZ DE DESEMPEÑO
FACTORES CRITICOS
Política de venta
-Sin Estudio de Mercado
FACTORES FAVORABLES
Mercado
-Oportunidad de Participación
-Sin un plan de venta
-Alianza Estratégica con Empresas
Importadoras
-Ninguna Promoción
Factor humano
- Poca capacitación de Personal
-Desmotivación
Dpto. Administrativo
Distribución
-Puede crear nuevos Canales
de Distribución
-Cubre la Demanda Actual
-Exceso de Crédito
Organización
-Esta en Proceso de Mejoramiento
-Adquisición atrasada del producto
-Buena Infraestructura
-Tardanza en la entrega
Factores Externos
-Inestabilidad política
-Desarrollo de la competencia
-Proceso Inflacionario
-Factor climático
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La Empresa SEDITFERR presenta una serie de problemas que afecta
su desarrollo y limita su crecimiento.
Mediante la Investigación se ha elaborado un diagrama Causa Efecto
y Pareto para determinar los problemas en la Empresa que se detallan a
continuación.
Problema # 1
Problema: Perdida de clientes
Origen: Falta de información
Efecto: No contar con un estudio de mercado
Problema # 2
Problema: Disminución de ventas
Origen: Sin Plan estratégico de ventas
Efecto: Sin un plan de ventas
Problema # 3
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Problema: Deficiente servicio al cliente
Origen: Gerencia
Efecto: Poca capacitación de personal
Problema # 4
Problema: Exceso de crédito
Origen: Dpto .Administrativo
Efecto: Perdida económica de la empresa
Problema # 5
Problema: Cliente no satisfecho
Origen: Dpto. Administrativo
Efecto: Retrazo en el transporte
4.2 DIAGRAMA CAUSA EFECTO
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Dentro del trabajo de una empresa a menudo se presentan
numerosos problemas por ejemplo:
Quejas variadas de los clientes, errores de procedimiento, etc.
Cuando se identifica cualquiera de estos problemas, a menudo ocurre
que se señalan algunas probables causas, dentro de las cuales a lo mejor
no se encuentra la principal. a continuación el diagrama.
Si no se identifica la causa real del problema podrá hacerse
mucho por solucionarse pero no se tendrá éxito.
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DIAGRAMA CAUSA EFECTO
EMPRESA DE DISTRIBUCIÓN DE MATERIAL FERRETERO PARA LA AGRO- INDUSTRIA
FACTOR
HUMANO
DPTO.ADMINISTRATIVO
Exceso de
ADMINISTRATIVO
Desmotivación
Poca
Capacitación a
los
colaboradores
Crédito
Aquisición
Atrasada del
producto
Tardanza en la
entrega
perdida de
clientes
Sin Estudio de
Mercado
Sin un plan de
Ventas
POLÍTICA DE VENTA
Inestabilidad
Política
Ninguna
Promoción
Inestabilidad
Política
Desarrollo de la
competencia
proceso
inflacionario
Factor
climatico
FACTORES EXTERNOS
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4.3 Aplicación del diagrama Causa-Efecto
El diagrama causa-efecto podemos observar los principales problemas
que generan este efecto como es la pérdida de clientes después de haber
recopilado una serie de causas que pueden ser cuantificables para
proceder a elaborar el Diagrama de Pareto y poder mostrar de una
manera mas amplia el posible problema.
El diagrama causa – efecto es un gráfico que muestra la
relación sistemática entre su estado fijo y sus causas.
4.4 DIAGRAMA DE PARETO
Aplicación del Diagrama de Pareto?
Luego de definir el problema que se va a investigar y de la obtención
debida de los datos se elabora la tabla para el diagrama con la lista de los
ítems totales individuales, y totales acumulados, los cuales deben estar
organizados
por
orden
de
magnitud.
Poniendo
en
práctica
lo
-74-
anteriormente expuesto en esta empresa tendremos el siguiente
diagrama de Pareto.
HOJA DE VERIFICACION
PROBLEMA:
CLIENTES
PERDIDA
DE
2001-2002
CAUSAS
Oct.
Nov. Dic.
Ene.
Feb.
Mar.
Total
3
4
2
4
4
3
20
Exceso de Créditos
1
3
1
2
2
1
10
Tardanza en la entrega
4
5
3
6
5
4
27
Ninguna promoción
5
8
5
4
6
8
36
Alta competencia
2
1
3
1
2
2
11
Otros
1
1
2
1
2
1
8
Deficiente
cliente
servicio
al
Frecuencia
Frecuencia Relativa
Acumulada
1,- Ninguna promoción
36
32%
32%
2,- Tardanza en la entrega
27
24%
56%
3,- Deficiente servicio al cliente
20
18%
74%
4,- Alta competencia
11
10%
84%
5,- Exceso de Crédito
10
9%
93%
6.- Otros
8
7%
100%
112
100%
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Una vez realizado la cuantificación de los problemas, para la
realización del Gráfico de Pareto podemos analizar que el problema con
mayor frecuencia es de no contar con un plan de promoción ni de venta
al detalle, técnicas de marketing que en la actualidad son de vital
importancia para la permanencia y sobre vivencia de la empresa.
Teniendo presente un mercado que cada vez se vuelve mas
Competitivo.
y en donde los clientes cada vez son mas exigentes en cuanto al servicio
se refiere, por ello es vital emprender un plan de marketing para
solucionar ese problema.
Como segundo problema tenemos el deficiente servicio de entrega, ya
que la empresa actualmente cuenta con un camión para entrega por lo
que se hace difícil poder entregar el pedido a la hora que el cliente lo
requiera.
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El deficiente servicio al cliente que brinda la empresa en todas sus
áreas requiere que se involucre a sus colaboradores en un programa de
mejoramiento continuo.
En lo que va de la competencia en este último año disminuyo en gran
proporción debido a la situación económica, y la reducción de divisas de
parte de los emigrantes, dinero que era canalizado casi en su totalidad
para la construcción.
Sobre el exceso de crédito de la empresa lo tiene en baja frecuencia
por lo que no incide mayormente en el problema principal.
Como causa final tenemos a otros problemas donde se agrupan
problemas de menor frecuencia como proceso inflacionario factor
climático ya que se sale de nuestro alcance.
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DIAGRAMA DE PARETO
Perdida de Clientes
100%
90%
100
80%
80
Serie
2
60
Serie
1
70%
60%
50%
40%
40
30%
20%
20
10%
0
0%
Ninguna Tardanza en la Deficiente
Promoción
Entrega
Servicio al
Cliente
Alta
Competencia
Exceso de
Crédito
Otros
4.5 Cuantificación de los problemas existentes en la empresa
Una vez que se ha realizado el análisis de los problemas existentes en
la empresa debemos cuantificar estos problemas para poder determinar
de la manera mas acertada cual es la situación real de la empresa, y así
poder analizar las pérdidas monetarias de la empresa debido a diferentes
factores.
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Al analizar el Diagrama de Pareto, expuesto anteriormente podemos
dar cifras ciertas a estos de la siguiente forma.
Los problemas que más sobresalen en la empresa son:
1) No hay promociones ni plan de ventas
2)
Tardanza en la entrega
3)
Deficiente atención al cliente
Problema # 1
Estudio de Mercado Realizado a la Empresa SEDITFERR.
Luego de haberse realizado el estudio de Mercado tanto para el
sector Palmero como Abacalero, se pudo cuantificar
que existe un
mercado potencial con grandes oportunidades para la línea ferretera en el
sector de la Agro-Industria. Por lo que se determinó que para el sector
Palmero donde se genera un 74.83% de la demanda estimada de
guantes con un total de $18,739.80 mensuales respecto al sector
abacalero existe un consumo promedio de 2.800 pares de guantes de
-79-
caucho por mes a un valor de $0.80 c/par dando un total de $2,240.00
mensual del total de 6 ítems que son los que mas rotan en los dos
sectores existe un consumo promedio de $23,100.00 para el sector
palmero y $7,770.00 para el sector abacalero dando un total de
$30,870.00 mensual.
De este mercado la empresa SEDITFERR participa en la actualidad
con un 8% de ventas que de un valor de $2,469.00 de ventas mensuales
que realiza a las extractoras de los 40 que existen en la zona.
La empresa tiene como meta captar estos nuevos
mercados
basándose en una nueva filosofía de servicio al cliente aplicando técnicas
de Marketing que nos permitan lograr el objetivo final que es tener un
cliente satisfecho
Problema #2
4.6 Tardanza en la entrega del Producto
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Como segundo problema nos podemos dar cuenta que la empresa no
se está manejando de la manera efectiva en lo que respecta a logística.
Encontrándose en la actualidad sin una programación de ruta en
donde se le lleva un control a la persona encargada de registrar los datos
necesarios que se requieran y poder hacer de esta debilidad una fortaleza
para la empresa.
Este problema esta muy ligado al primero por lo consiguiente al darle
solución al primer problema estaremos solucionando en gran parte con el
problema de falta de transporte que es una de las causas de este
problema.
Problema #3
4.7 Deficiente Atención al Cliente
El análisis de esta investigación está orientado a dar las mejores
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soluciones en cuanto a Planeación Estratégica se refiere ya que de no
contar con el mismo se corre el riesgo de perder el mercado e incluso la
supervivencia
del
mismo,
para
poder
lograr
esto
es
necesario
primeramente que la empresa esté conciente de cuanta importancia debe
darle a su recurso humano ya que si hablamos de un servicio de calidad,
primero formemos hombre de calidad para luego emprender lo
propuesto.
Para ello se recomienda a la empresa elaborar un manual de políticas
de ventas donde formen parte las dinámicas de grupo, conferencia para
los colaboradores que les permita tener claro el objetivo de la empresa y
estén concientes de que todos deben apuntar hacia ello.
-82-
CAPITULO V
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PLANTEAMIENTO DE SOLUCIONES
5.1
PLANTEAMIENTO
DE
SOLUCIONES
POR
ORDEN
DE
PRIORIDADES
Solución al problema # 1
5.1.1 Plan Estratégico de Mercadotecnia
A medida que se intensifica la competencia en el sector ferretero, es
cada vez mas importante buscar nuevos mercados y lograr marcar la
diferencia en el servicio al cliente.
Para llevar a cabo este plan se ha definido un mercado objetivo en
vez de tratar de competir en un mercado completo, tal vez contra
competidores superiores la empresa ha adoptado una estrategia de
Segmentación de mercado identificando aquellas partes a las que se
puede servir mejor.
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La empresa para lograr posicionarse busca lograr un atractivo
distintivo de manera que satisfaga mejor las necesidades del cliente y sea
superior a las ofertas de la competencia.
La gerencia de SEDITFERR para emprender este plan a visto
necesario analizar las ofertas existentes de la empresa y proporcionar
respuestas específicas a las siguientes preguntas:
1) ¿Que simboliza actualmente la empresa en la mente de los clientes
actuales y potenciales?
2) ¿A que clientes servimos ahora y a quienes nos gustaría tener como
objetivos futuros?
3) ¿Cuáles son los características de nuestras ofertas actuales de servicio
(productos fundamentales y sus elementos de servicio suplementarios)
4) En cada caso ¿En que forma difieren nuestras ofertas de servicio de las
de la competencia?
5) ¿Qué tan bien perciben los clientes en diferentes segmentos del
mercado cada una de nuestras ofertas de servicio respecto a la
satisfacción de sus necesidades?
6) ¿Que cambios necesitamos hacer en nuestras ofertas, con el fin de
reforzar nuestra posición competitiva dentro del o de los segmentos del
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mercado y son de interés para nuestra empresa?
La empresa actualmente tiene gran prestigio a nivel de distribución
local no así a nivel de la provincia, por lo que se ha previsto analizar
todos los aspectos de una manera exhaustiva para la ejecución de este
plan.
Para llevar a cabo este plan de logística la empresa ha decidido
seleccionar a una persona que cuente con las destrezas que se
requiera para ejecutar este trabajo. Hacer la adquisición de un
vehículo para poder desplazarse con la mercadería hacia los mercados
objetivos en este caso a las Agro-industrias para ofrecer todas las gamas
de producto que demandan estas empresas especialmente productos
como guantes, lubricantes, herramientas, llaves, etc.
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Adquisición de Vehículo
ANALISIS DE COSTO PRESUPUESTADO
RUBROS
PRECIO
CAJON PLATAFORMA
VIDA UTIL
MATRICULA
TIEMPO ANUAL
TIEMPO DIARIO
COMBUSTIBLE DIARIO
COSTO DE COMBUSTIBLE
CAMBIO DE ACEITE Y LAVADA
MANTENIMIENTO PREVENTIVO
CAMBIO DE LLANTAS
AGENTE VENDEDOR
SEGURO
VARIOS
COSTOS DOLARES
TIEMPO
CONSUMO
17500
1000
10 AÑOS
400
288 DIAS
12 HORAS
4 Gl
0.80 p/Gl
14 C/ 2 MESES
12 C/ 6 MESES
240 C/ AÑO
200 MENSUAL
647.5 C/ AÑO
10 MENSUAL
5.1.2 Anualización del Camión y Cajón
Egreso Mensual
A
P *i
[1  (1  i) n ]
Camión trabaja 24 días cada mes
Vida Útil 10 años
A
Combustible
$ 76.80
Agente Vendedor
200.00
Manten. Prevent.
12.00
Lbr. Y Lavada
14.00
12950 * (0.206 / 12)
0.206 36
1  (1 
)
12
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Varios
10.00
A
222.30
 483.20
1  0.54
$312.80
Tasa de Interés
20.60%
Egreso Mensual
Otros Flujos
Anualidad Camiones
$483.20
Matrícula
33.30
Llantas
20.00
Seguro
53.90
$590.40
Sumatoria 590.40 +312.80 = 902.80
Actualmente la empresa no posee un vehículo para distribución
fuera de la ciudad por lo que se ha previsto financiar un camión de 2.5
toneladas valorada en 18,500 dólares el mismo que se pagara a tres años
con letras mensuales de 483 dólares, haciendo el análisis de costo
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presupuestado se determina que se tendría un egreso de 902.80 dólares
al mes. Con este análisis se puede determinara que logrando una venta
base estimada de los 6 ítems principales a ofertar de 6,174 dólares
mensuales con una utilidad del 20% que equivaldría a 1235 dólares
se lograría cubrir los gastos lo que permitiría justificar la inversión y
ejecutar lo programado.
5.2 Solución al problema # 2
Plan de Visitas Detallado
 Definir las funciones de cada una de las
departamentos que
conforman la empresa
 Determinar como se interrelacionan las diferentes funciones para la
correcta realización de la gestión.
Un plan de visitas debe contener:
 Fecha y hora de visita
 Nombre de cliente
 Dirección de cliente
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 Pedido que realizará el cliente
Una vez ejecutada la visita el plan deberá completarse llenando los
casilleros con la siguiente información:
 Actividad que cumplió donde el cliente y si hay alguna otra venta
 adicional que programar se la registrará inmediatamente en el formato
de visitas para ir llenando el calendario, no importa si es para varias
semanas después, este procedimiento nos dará una idea de cuantas
horas se necesitarán para satisfacer todas las necesidades. Claro está que
deberá registrarse el tiempo de cada visita para determinar el tiempo
aproximado para cada labor o gestión. Una vez que el plan de visitas sea
llenado semanalmente deberá a fin de mes realizarse un resumen
acumulado de cada semana del mes que culmina. Este resumen nos
permitirá
 Contar con información estadística e histórica
 Planificar en base a la tendencia histórica los meses futuros para cada
cliente
-90-
Lograr:
 Proyectar de manera mas real las horas / hombres necesarios para
atender satisfactoriamente todos los requerimientos de los clientes.
A continuación se detalla un ejemplo de aplicación y uso del formato:
Cliente Fecha Hora
Inicio
Hora
Total
Término Horas
Extracto
ra
San
Daniel
Extracto
ra Teo
Broma
Extracto
ra
Ro
Blama
Extracto
ra
La
Joya
Extracto
ra
Atahual
pa
Eficiencia: Horas Reales / Horas
Programadas
Direcció Actividad
Fecha
Motivo
n
Desarrollad Próxima
a
Visita
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El plan de trabajo de logística ha de realizarse de la siguiente manera:
En la 1ra semana y 2da semana.- Se lograra cubrir todo el mercado
de los Ríos , Manabí , Pichincha, y Esmeraldas.
Se empezará por
la zona de los Ríos avanzando por Buena Fe
llegando hasta Quevedo a la extractora QUEVEPALMA
cubriendo de
ésta manera todos los pueblos que se encuentren en la zona y las 13
Extractoras que están ubicadas por el sector en el lapso de 3 días.
Luego realizará su trabajo hacia la ciudad de El Carmen en 4 horas en
donde tenemos una Extractora logrando regresar el mismo día hacia
Santo – Domingo.
Después procederá a recorrer en la Provincia de pichincha hacia las
13 extractoras ubicadas en esta Zona el cual lo realizará en un tiempo
de 2 días.
Finalmente se desplazará hacia la provincia de Esmeraldas avanzando
por la Concordia en donde se encuentran ubicadas gran parte de las 14
Extractoras, siguiendo
hasta Quinindé zona potencial palmera, para
luego dirigirse hacia el campo donde están nuestros clientes objetivos en
un tiempo de 3 días.
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A continuación un diagrama de recorrido en el que se muestra cada ruta
a tomar con su respectivo tiempo.
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Diagrama de Recorrido
De las rutas a los Mercados Metas
Quevedo
3 días
Sto Domingo
4 horas
El Carmen
La Concordia
5 días
La Abundancia
Quininde
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5.3 Solución al Problema # 3
Elaborar
un manual de política de atención al cliente y de ventas requiere para su elaboración de una sola persona
que puede ser de la misma empresa e involucra a los siguientes costos
Función
Número Horas
Trabajo
Ejecutivo
1
Equipos
Materiales
y
Impresora
Papelería - Hojas 500
Total
de Costo Hora Costo Total
de Actividad
160
5
$800.00
100
1
100.00
40
1.5
60.00
5
45.00
$965.00
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Como etapa inicial en la determinación de políticas hay que seguir los siguientes pasos:
 Establecer las funciones de cada una de las áreas o departamentos que conforman la compañía
 Determinar como se interrelacionan las diferentes funciones para la correcta realización de la gestión.
Una vez determinadas las funciones de las diferentes áreas o
departamentos la compañía estará en condiciones de verificar que funciones están duplicadas que funcionen no han
sido asignadas de manera específica y como éstas influyen e inciden directamente en la calidad del servicio que el
cliente debe recibir. Cada función debe ser específica y debe responder a una acción en cadena es decir un recibir un
ejecutar (hacer) y un dar.
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La determinación de la interrelación de los departamentos es un factor importantísimo, cada departamento forma
parte de un todo y bajo ningún concepto debe ser considerado una isla, todas las funciones y responsabilidades de la
empresa deben estar para el cumplimiento de un solo objetivo. Por ejemplo:
Servicio al cliente recibe el requerimiento de servicio el cual es transmitido a ventas atiende al cliente y solicita
repuestos a bodega o existencias a su vez bodega solicita reposición a compras y compras solicita presupuesto para
la reposición. Si una de estas partes falla y por lo tanto deficiente que seguramente generará insatisfacción al cliente.
En estos casos el diagrama de flujo de proceso es de gran ayuda y
servirá ampliamente para la evaluación.
En el anexo # 7 se podrá observar el organigrama propuesto para la empresa Seditferr
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5.3.1 Contenido del Manual
El manual debe contener políticas claras y definidas para las áreas de:
 Servicio al cliente
 Recepción de pedidos
 Asignación de vendedores
 Servicio de post-venta
 Atención de reclamos o quejas
 Despacho de repuestos y accesorios
Por ejemplo:
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Una política de servicio al cliente podría ser:
 Todo cliente que llama a SEDITFERR deberá ser registrado en una bitácora de llamadas junto con la fecha,
hora y requerimiento del cliente
 La persona de servicio al cliente deberá informar diariamente a cada vendedor de los requerimientos recibidos.
Beneficios
Estos beneficios son a mediano plazo todos los miembros de la empresa y de manera especial quienes estén en el
área de Mercadeo, deberán conocer y practicar ampliamente estas políticas para así encaminar a la empresa hacia
un programa de mejoramiento continuo y lograr ser más eficientes en los servicios y satisfacer los requerimientos de
nuestros clientes.
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La elaboración de este manual nos permitirá proyectar un beneficio del 0.50 % sobre el total de las ventas
facturadas en el año 2001 ($273.280.00)
Descripción
2001
2002
2003
Ventas totales
$273,280.00
$274,646.40
$276,019.63
Costo Mercadería Vendida
-205,711.00
-195,425.45
-205,711.00
Gastos Administrativos y Ventas
-18,180.00
-18,180.00
-18,180.00
Utilidad Antes de Impuesto
49,389.00
61,040.95
52,128.63
Impuesto a la Renta
12,347.25
-15,260.23
-13,032.15
Inversión Inicial
0.00
-965.00
0.00
Flujo Neto
$37,041.75
$44,115.70
$39,096.47
% Utilidad Neta
18.07%
22.22%
18.88%
-100Utilidades
Año 2001
del Utilidades
Año 2002
del Incremento
$37,041.75
$44,813.00
TIR( AÑO 2002) 
UTILIDAD DE LA ALTERNATIVA
INVERSION DE LA ALTERNATIVA
TIR( AÑO 2002) 
$6,808.96
$965.00
$7,773.96
Inversión
Proyecto
$965.00
TIR (año 2002) = 7.065 * 100 = 706.5
TIR Superior a 1 por lo tanto es viable el proyecto
del Beneficio
del
1er año USD
$6,808.96
-101-
CAPITULO VI
-102-
6.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIÓNES
Después de haber realizado el estudio de mercado y planteado la estrategia a seguir la empresa SEDITFERR,
aplicando las técnicas de Ingeniería Industrial se concluye:
-103-
 Que la empresa requiere de las alternativas propuestas en este proyecto con el objetivo de mejorar en toda su
organización, las diferentes actividades aplicando técnicas de marketing con servicio de preventa, postventa, tele
marketing, herramientas fundamentales en los negocios.
 El análisis propuesto ayudará a la empresa a lograr ampliar su campo de acción, conquistando nuevos nichos y
posesionándose en el sector de la agro – industria.
 Que busque brindar un mejor plan de crédito para el sector de la construcción e instituciones que tienen gran
participación en la demanda de productos ferreteros.
 El personal de SEDITFERR, se le brinde la capacitación necesaria, para que el cliente tenga un mejor servicio.
 La gerencia general debe iniciar a la par de las estrategias de marketing para incrementar las ventas una
Reingeniería en todo el negocio
-104-
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