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PREFACIO

En el afio 2001 finaliza una larga etapa de mi vida llena de mas alegrias que tristezas, de
mas amigos que enemigos y de mas impetu, que inteligencia y madurez. Este éxito pasado sélo
sirvio de antesala al contacto con el mundo real que se inicia en la universidad y en el que nada
es facil, cada vez es mas competitivo y exigente para el cual ahora me siento preparado

adecuadamente.

Sin experiencia profesional, conocimientos nulos del trato con personal, pero con
muchas ganas de aprender, inicia en unas vacaciones mi relacién con el mundo de la ingenieria
mecanica gracias a mi padre que siempre respetando mi decision de lo que quisiera hacer de mi
vida, me motivaba para aprender de los ingenieros, técnicos, ayudantes, pilotos y todo aquel
relacionado con un negocio de servicios profesionales de ingenieria que ha sido muy exitoso y el

cual a mi me parecid, desde el primer minuto, extremadamente interesante.

En casi cinco afios en esta casa de estudios la vida me ensefi6 a balancear la
responsabilidad con la libertad, la amistad con el respeto, el trabajo con el estudio, el horario con
las fiestas y a resolver los problemas que se me presentan con andlisis exitosos en la mayoria

de las oportunidades.

Asi como ingresé un adolescente en el 2002 se retira hoy, en el 2006 un hombre
profesional que en realidad agradece a la Universidad por su formacion a pesar de no estar de
acuerdo con algunas de sus decisiones; al final el balance es muy positivo ya que me han
entregado herramientas invaluables que serviran para mi desarrollo profesional y personal y me

hacen capaz de ayudar al desarrollo colectivo del pais.

Agradezco en primer lugar a Dios por todo, a mi familia por ser el incondicional apoyo
gue nunca me ha hecho falta, a mi novia por tanta paciencia, a mis amigos por siempre estar alli
y respetar mis horarios de estudio y al Ing. Manuel Castillo por dedicar de su valioso tiempo para

la finalizacion de este trabajo.
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RESUMEN

El desarrollo del pais, especificamente el desarrollo industrial tiene muy pocos aliados
locales iniciando por la inseguridad e inestabilidad politica y terminando con la falta de mano de
obra local calificada para realizar montajes de maquinaria pesada, maquinaria de ingenieria y
equipos eléctricos industriales.

Existen pocas empresas que se dedican a prestar servicios de disefio, instalacién y
mantenimiento de equipos industriales y son muchas menos las que cuentan con el personal

capacitado para ofrecer garantias sobre los trabajos que realizan.

En esta linea, este trabajo consiste en reestructurar organizacionalmente una empresa
de este tipo y ayudarle a establecer, segun la situacién del mercado y sus capacidades, la
estrategia de negocios de ingenieria para el futuro.

Este trabajo surge como una necesidad de la empresa en mencidn, la cual inici6 como
una empresa familiar pequefia y que actualmente tiene una participacién importante en el
mercado pero que se encuentra imposibilitada por su estructura y falta de planes a largo plazo

para acelerar su crecimiento.

La reestructuracion pretende definir claramente las lineas de negocio en las cuales la
empresa participa y con base en estas, determinar una organizacion y un plan adecuado para el
crecimiento.

Se pretende dejar elaborado un organigrama para la organizacién al igual que un plan de

trabajo para la gestion de negocios y evaluar los beneficios financieros que este proceso

representaria para la empresa.
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I. INTRODUCCION

El mercado de servicios profesionales de ingenieria es altamente permisivo en cuanto a
ineficiencias, debido a que existen pocas empresas capaces de realizar los trabajos técnicos y a
gue generalmente los requerientes de estos servicios no poseen el conocimiento necesario para
determinar si los métodos y tiempos en los que estos se realizan son los adecuados segun las
normas y codigos internacionales que sirven de guia para proyectos e instalaciones de

ingenieria.

Actualmente existe la posibilidad de crecimiento debido a las oportunidades presentes
en el mercado. Si se pretende aprovechar estas oportunidades con la estructura y métodos
utilizados hasta el dia de hoy por la empresa, se producira, en consecuencia, un crecimiento

desordenado que obviamente tendrd resultados visibles Gnicamente a corto plazo.

Como es bien sabido, el fin de todo negocio es generar ganancias que aumenten el
patrimonio de los accionistas de la empresa y lo hagan mas rentable, es decir, obtener
resultados a largo plazo. Para esto, es necesaria la reestructuracion organizacional y la

elaboracién de un plan de trabajo, puntos principales de este trabajo de graduacion.



Il. ANTECEDENTES

La Empresa X es una sociedad anénima dedicada al disefio, suministro, montaje y
mantenimiento de instalaciones mecénicas industriales. Fue creada sabiendo que las empresas
desarrollan proyectos que requieren de tecnologia de punta y experiencia que requiere que los

proveedores sean verdaderos expertos en su ramo.

Con este propdsito, un grupo de profesionales de la ingenieria, se propusieron realizar
una investigacion a nivel nacional de las necesidades que enfrentaban las industrias, en el
campo especifico de las instalaciones mecénicas. Se identificdé que las empresas oferentes
nacionales no respaldaban suficientemente los proyectos. Ante esta necesidad se cred La

Empresa X.

Concientes de la responsabilidad que implica estar dedicado a este tipo de proyectos, se
han asegurado de contactar, representar y distribuir productos industriales de la mejor calidad,
con el mejor respaldo y con un departamento de ingenieria, que se mantenga al dia, en el

desarrollo de nuevos productos, proyectos y avances tecnoldgicos.

Con esto la empresa contribuye al avance tecnoldgico de nuestro pais, y la superacion

del personal que va a operar e instalar dichos productos.

Se han seleccionado las mejores firmas, alrededor del mundo, afines a las lineas de
negocio para brindarle a los clientes mejor calidad de productos al consumidor. Es asi como la
empresa cuenta con la representacion y distribucién, entre otras, de las siguientes firmas:

a. TROUVAY & CAUVIN, S.A.: Proveedor de tuberia, accesorios, valvulas, equipos
especiales y todo lo concerniente al manejo de petréleo y sus derivados, vapor y

otros fluidos principalmente corrosivos y abrasivos, como también tuberias para interiores de

caldera.
b. UNISTRUT CORPORATION: Fabrican de soportes metalicos para tuberia,
ductos eléctricos, cables telefénicos, equipos, etc.
C. KEWANEE BOILER CORPORATION: Fabricante de calderas y equipos

auxiliares para la generacion del vapor.



d.

KNAUF: Miembro del consorcio COMBUSTION ENGINEERING. Fabricante de

productos para la conservacion de energia principalmente materiales aislantes de

fibra de vidrio.

e.

NIBCO — CRANE: Fabricante de valvulas industriales en bronce, hierro, acero,

acero inoxidable y aleaciones especiales.

ELECTRONICS CORPORATION OF AMERICA: Fabricante de los controles y

programadores de combustion FIREYE.

HONEYWELL: Fabricante de sistemas de control, especialmente los referentes

a controles de combustion.

SARCO: Fabricante de valvulas especiales, primordialmente trampas y filtros

para vapor como también valvulas reguladoras de temperatura y presion.

J.H. FRANCE: Fabricante de todo tipo de material refractario.

ASCO: Fabricante de vélvulas solenoides para usos en agua, aire, vapor,

combustibles, y otros liquidos.

ARMSTRONG: Fabricante de valvuleria especializado en filtros y trampas para

vapor.

HIDROMAC: Fabricante de bombas tipo turbina, bajo patente AURORA, para

alimentacién de agua de calderas.

BALDOR ELECTRIC COMPANY: Fabricante de motores eléctricos, pionero en

Su rama.

S.M.C: Fabricante de componentes y accesorios para el manejo y conduccion de

aire comprimido.

E.J. BROOKS COMPANY: Fabricante de marchamos y sellos de seguridad.

FEDDERS ROOM AIR CONDITIONERS: Fabricante de unidades de aire

acondicionado, tipo habitacion. (Room type AAC).



BOHN REFRIGERATION PRODUCTS: Fabricante de equipos de aire

acondicionado y refrigeracion.

W.W. GRAINGER: Proveedor de equipos de ventilacion DAYTON y accesorios

para equipos de aire acondicionado y refrigeracion.

GARLOCK INC: Fabricante de empaqguetaduras industriales.

AIR GUIDE: Fabricante de rejillas y difusores para aire acondicionado y

ventilacion.

D.J. GIANCOLA: Distribuidor de equipos y productos para lavanderia industrial

en Estados Unidos de, entre otras, las siguientes marcas:

=  Unimac

= Cissell

= Forenta
= Chicago

=  Braun



lll. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

A. Mercado

El mercado esta compuesto de vendedores y compradores representan la oferta y la

demanda. En el mercado de nuestros productos se realizan transacciones de mercancias y

servicios cuyos precios tienden a unificarse en un rango estrecho establecido por la oferta y la

demanda.

1. Situacion del mercado

a. Producto principal. El producto principal

de

la empresa X son servicios

profesionales de ingenieria mecanica-industrial. Se incluyen dentro del mercado de

servicios de soporte profesionales en aplicaciones comerciales e industriales.

negocio que se tienen definidas son:

= HVAC

=  Vapor

= |nstalaciones industriales
= Generacion eléctrica

» Refrigeracion industrial

= Redes contra incendios

= Neumadtica industrial

Las lineas de

Los servicios profesionales que se ofrecen para cada linea de negocio son:

» Célculo de sistemas

= Disefio de sistemas

= Suministro de equipo

=  Suministro de materiales

= Mantenimiento preventivo
= Mantenimiento correctivo
» Construccién de piezas

= Asesoria profesional

= Montajes industriales



b. Subproductos. Los subproductos de la empresa X son:

= Venta de repuestos
= Venta de accesorios adicionales
= Cursos de entrenamiento a personal

» Estudios de condiciones de operacién en equipos

c. Productos sustitutivos. Se incluyen:

= Ventiladores de pedestal
= Calderines de gas

= Refrigeradoras

2. Demanda. Para realizar un andlisis de demanda en este tipo de mercados lo que se
analiza cuantitativamente es el valor de las importaciones totales en cada uno de los

renglones que pertenecen a nuestros productos comercializables.

a. Situacion actual de la demanda. Las estadisticas comerciales oficiales se

presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

CALDERAS DE VAPOR (GENERADORES DE VAPOR), EXCEPTO LAS DE CALEFACCION
CENTRAL, CONCEBIDAS PARA PRODUCIR AGUA CALIENTE Y TAMBIEN VAPOR A BA.JA
8402  |PRESION; CALDERAS DENOMINADAS "DE AGUA SOBRECALENTADA™

24021900|LAS DEMAS CALDERAS DE VAPOR, INCLUIDAS LAS CALDERAS MIXTAS
S 5 602,321
COLOMBIA 5 15,756
MEHICO % 11,588
FRAMNCIA § 2,705
BRASIL § 17

24022000 CALDERAS DENOMINADAS "DE AGUA SOBRECALENTADA"
V=D § 21,637

84029000|PARTES
BRASIL § 4,267,962
= § 306,707
MEXICO 5 23,040
FIMLANDIA § 21,197
MALASIA § 8,013
MDA § 4,840
COREADEL SUR § 281
COLOMBIA § 864
AUSTRALIA 5 406
FRAMCIA 5 331
TOTAL 8402 Is  sza7a7o




Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

8403 |CALDERAS PARA CALEFACCION CENTRAL, EXCEPTO LAS DE PARTIDA 8402
84031000]|CALDERAS
BRASIL § 1187166
SA, § 44,759
TAMIAN ] 1,657
84039000|PARTES
1ga, § 21,408
PAISES BAJOS § 13,357
TALIA § 5,755
BRASIL § 1,857
TAMIAN ] 1,800
JAPON § 235
COREADEL SUR § 3
TOTAL 8403 I's 1277891
APARATOS AUXILIARES PARA LAS CALDERAS DE LAS PARTIDAS 84.02 U 84.03 (POR
EJEMPLO: ECONOMIZADORES, RECALENTADORES, DESHOLLINADORES O
8404  |RECUPERADORES DE GAS);
84041000 | APARATOS AUXILIARES PARA LAS CALDERAS DE LAS PARTIDAS 84.02 U 84.03
COSTA RICA § 102,608
1SA, § 32,925
MEXICO § 30,449
CANADA § 5,232
BRASIL § 5774
§4042000|CONDENSADORES PARA MAQUINAS DE VAPOR
1SA, § 55,275
MEXICO § 39,434
TAMIAN 5 ga0
84049000|PARTES
LSA, § 54,962
BRASIL § B0,280
ARGENTINA, § 8,357
COLOMBIA § 599
MEXICO 5 178
FERU § g4
[ToTAL 8404 |3 437,880 |

| TOTAL CALDERAS [$ 7003841 |




Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

g4145  |VENTILADORES
VENTILADORES DE MESA, PIE, PARED, CIELO RASO, TECHO O VENTANA, CON

84145100|MOTOR ELECTRICO INCORPORADO DE POTENCIA INFERIOR. O IGUAL A 125v
CHIMNA [ 812,488
LSA 3 711,395
T AN $ 389,965
HOMG KOMG (CHIMAY [3 171,737
PAMANA [} 155,831
MERICO § 353,615
ALEMAMNIA [3 4,026
JAPOMN 5 1,474
TAILAMDIA § 1,100
COREADEL SUR 3 175
BRASIL [3 151
ESPARA 5 148
CANADA [3 108
FILIPIMAS 3 81
EL SALWADOR [3 35
MICARAGUA [3 48
CHILE § 28
HOMNDURAS 3 32
COLOMBIA [3 26
SLIZA, [3 20
ISLAMDIA § 13
COSTA RICA [ 7
PAISES BAJOS }3 G
REPUBLICA DOMIMICANA [3 3

84145900]L0S DEMAS
LSA [3 1,486,371
MEXICO [} 173,323
ALE AN 3 106,382
T AN $ 73,186
FRAMCIA [3 38,636
BRASIL § 36,022
ITALIA 3 74,247
EL SALWADOR [3 20,833
PAISES BAJOS [3 11,854
AUSTRALIA § 9,822
CANADA § 9,361
ESPARA }3 9,327
JAPOMN 5 9,183
IRLAMDA, § 2,265
REINGD UNIDD 3 2,146
PANAME }3 7,448
DIMNAMARCA, [3 5074
SUECIA § 4674
ESLOWAGILIA [ 4132
COREA DEL SUR [3 3,267
SLIZA, [3 2 996
BELGICA [} 1,639
CURAZAD, ANTILLAS NEERLAMDER [ 1,497
IO [3 1,491
PAIS MO CODIFICADO [3 1,223
FIMLANDIA § 1,122
COLOMBIA [ 240
CHILE [3 204
TaILANDIA [3 155
MORUEGA [ 109
COSTA RICA [ 56
TURGLUIA }3 55
PERL 5 43
SINGAPUR [ 47
HOMNDURAS [ 46
MAALASIA [3 23
FILIPIMNAS [3 17
HUMNGRIA 5 12
MEPAL [ 8




Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

84146000|CAMPANAS ASPIRANTES D MENOR A 120CHM
LSA, 5 282,937
ITALIA 5 144,013
MEXICO g 75,022
ALEMARNIA, 5 8,776
CHIMNA § 8,356
ESPARA 5 fi,259
BRASIL § 3,220
CHILE § 1,348
COLOMBIA § 315
COSTARICA § 167
BELICE § 72
EL SALVADOR § 2z

84148000{LOS DEMAS
LS, § 2,327 652
ALEMANIA, § 1,020,638
ESPARA % 398,605
BELGICA g 356,813
BRASIL 5 312,047
MEXICO g 184, 659
CHIMNA § 8,337
TANYAN 5 53,418
ITALIA § 37,174
REING UNIDO § 37,103
COREADEL SUR § 32,567
EE § 21,528
EL SALVADOR § 10,335
JAPOMN 5 9,709
CANADA 5 4,824
FRAMCIA 5 4,517
COLOMBIA 5 2,873
COSTARICA 5 2,127
PAMAMA % 502
NICARAGLUA 5 48

841490|PARTES
8414901|DE VENTILADORES DEL INCISO 8414.51.00

84149011|CANASTAS
LSA, § 4,637
JAPOM 5 54
REINGD UNIDO § 14
COREADEL SUR § 10




Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

84149019|LAS DEMAS
US4 § 204,564
BRASIL & 37,365
NORUEGA & 28,411
SUIZA & 19,565
MEXICO 5 18,684
REIND UNIDD & 12,528
ALEMARNIA, % 11,968
COREADEL SUR g 9,145
SUECIA g 8,871
DINAMARCA g 5,104
EL SALWVADOR g 45732
JAPAN 5 3,588
BELGICA 5 3116
ITALIA § 3,014
PAMNANME 5 2,100
FIMLAMDIA § 1,583
COSTARICA & 1,072
TANYAN 5 446
AUSTRALIA & 422
HOMNG KONG & 250
IMDIA & 196
CHIMNA, % 173
FRAMCIA g 24
84149090 0TROS
USA, g 1,378,522
SUIZA 5 897,117
CANADA 5 439,959
ALEMARNIA § 147,604
BELGICA 5 110,371
MERICO 5 £9,379
TANYAN 5 39,455
CHIMA & 39,302
ITALIA & 28,231
PAISES BAJOS & 26,272
DINAMARCA & 24,721
BRASIL % 19,836
REINO UNIDO g 16,657
JAP AN b3 15,716
FRAMCIA g 11,325
FIMLAMDIA, g 7,003
ESPARA 5 REE
IMDIA § 3,429
ESLOVAQUIA § 2,878
WEMEZUELA § 2727
MNORUEGA § 2,337
RUSIA & 1,844
COREADEL SUR & 1,788
AUSTRALIA & 747
PAMNAMA 5 431
REFPUBLICA CHECA & 195
COLOMBIA % 148
TURGLIA b3 41
TAILANDIA g 21

10
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Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

MAQUINAS ¥ APARATOS PARA ACONDICIONAMIENTO DE AIRE QUE COMPRENDAN
UN VENTILADOR CON MOTOR Y LOS DISPOSITIVOS ADECUADOS PARA MODIFICAR
LA TEMPERATURA Y LA HUMEDAD, AUNQUE NO REGULEN SEPARADAMENTE EL

8415 GRADO HIGROMETRICO
DE PARED O PARA VENTANAS, FORMANDO UN SOLO CUERPO O DEL TIPO DE

24151000|SISTEMA DE ELEMENTOS SEPARADOS ("SPLIT SYSTEM™)
LS, § 1,228,291
CHIMA § 454 477
HOMG KOMG (CHIRA) § 121,308
TAILANDIA § 43,340
COREA DEL MORTE 5 39,704
COREADEL SUR 5 32,036
PAMAMA % 22,011
MEXICO % 21,919
TANYAN g 20,608
ITALIA 5 10,9149
MDA, 5 8,793
EL SALYADOR § 2,842
JAPOM 5 1,417
ESPARA 5 ]
BELICE § 565
PUERTO RICO (US4 § 215
FRAMCIA § 154
REINGD UNIDO § 145
MICARAGUA § 127
ALEMANIA, 5 94
PA/3 MO CODIFICADD 5 37
BRASIL 5 34

84158 |LOS DEMAS
CON EQUIPO DE ENFRIAMIENTO ¥ VALVULA DE INVERSION DEL CICLO TERMICO

84158100|(BOMBAS DE CALOR REVERSIBLES)
LSA, § 28,293
HOMNG KONG (SHINA) § 492

84158200|L0S DEMAS, CON EQUIPO DE ENFRIAMIENTO
LS, § 1,199,406
CHIMA § 79,875
ISRAEL 5 23,554
PAMNAMA b 0,249
CANADA, % 7,707
ESPARA % 5614
ALEMARNIA, 5 4,059
FAISES BAJOS g 3,352
TAILANDIA 5 2,552
COREADEL SUR § 2,269
FIMLAMDIA § 376
MEXICO 5 330
HOMNDURAS § 133
GUATEMALA § 85
COLOMBIA § 54
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Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

84158300|L0S DEMAS, SIN EQUIPO DE ENFRIAMIENTO
LSA, 5 341,071
ALEMANIA, 5 63,045
CAMADA g 8,899
COREADEL SUR 5 8,835
MEXICO g 5,698
CHIMNA 5 5472
TANYAN g 310
84159000 PARTES
LSA, § 1,687,972
MEXICO 5 75,653
ESPARA 5 46,494
JAPGN 5 23,109
ITALIA § 20,313
ALEMARIA, § 17,384
BRASIL § 16,533
BELGICA bl 12,411
FRAMCIA § 8,497
TAILANDIA § 7 560
PANAMA 5 £, 296
COREADEL SUR 5 4,873
MDA, 5 4,247
REPUBLICA CHECA 5 3,783
CHIMNA 5 2,158
ARGEMTIMNA 5 1,589
TANYAN % 1,073
FORTUGAL 5 794
HUNGRIA g 7848
SUECIA 5 622
COSTARICA 5 537
IRLAMNDA § 371
FOLOMIA § 288
CURAZAQ, ANTILLAS NEERLAMDESAS § 155
REING UNIDO § 144
LCRANIA § 122
CANADA 5 109
SUDAFRICA, 5 a0
EL SALVADOR § B
[TOTAL HVAC [ 4 19,226,806




Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

84123 MOTORES NEUMATICOS

84123100 CON MOVIMIENTO RECTILINEO {CILINDROS)
e 5 62,543
BRASIL 5 33,421
ALEMAMIA, § 17,134
ARGENTINA 5 5,213
MEHIC O 5 4,739
ITALLA § 3,574
COREA DEL SUR 5 2,441
DA, 5 1,413
PAISES BAJOS 5 BR2
YIUGOSLAVIA § 210
FRAMNCIA 5 199
JAPOR 5 117

84123100|LOS DEMAS
ESTADOS 5 20,717
MEHIC O ] 9,430
ALEMAMIA, 5 7.077
BRASIL 5 5,032
SUECIA § 794
JAPON 5 431
ITALLA 5 370
REING UNIDO 5 119

84128000|LOS DEMAS
LIS 5 a04 261
MEHIC O ] G4,808
COLOMBIA 5 10,979
BRASIL 5 4170
ITALLA § 3,066
TAIWAR 5 2,549
ESFANA ] 2,169
JAPOR 5 737
CHIMNA § 363
ALEMARIA, 5 258
COREA DEL SUR 5 72

84129000|PARTES
ESTADOS 5 199,256
ALEMAMIA, § 20,541
CAMNADA 5 G,5999
SUECIA 5 6,560
BRASIL 3 6,481
TAIWAR 5 5,605
FINLAMDIA 5 3,643
ITALLA 5 2681
REIMND § 2,122
JAP OGN 5 1,888
FRAMCIA 5 1,486
AUSTRALLA § 1,321
ESPARA 5 1,122
TURGLIA ] 1,014
CHIMA 3 435
BELGICA 5 187
MEXICO ] 35
|TOTAL HEUMATICA | 5 1,332 424 |
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Cuadro No. 1: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMEROS DE PARTIDAS
ARANCELARIAS Y PAIS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005

8424000|EXTINTORES, INCLUSO CARGADOS
LS4, § 279,805
MEXICO § 144,806
CANADA 3 52,688
CHINA, 3 32,815
BRASIL 3 20,817
REING UNIDD § 3,951
ESPARA 3 3,877
PANAMA, § 2 GBS
COREADEL SUR 5 993
TAIVAR § 797
FIMLAMDIA 3 127
ALEMANIA, 5 36
[TOTAL CONTRA-INCENDIOS |4 543585 |

b. Estimacion de la demanda actual. Con la informacion de la demanda presentada

en el Cuadro No. 1y evaluando los estados actuales de resultados de la empresa se

determina el porcentaje de participacion de la demanda actual que tiene la empresa X.

Cuadro No. 2: DEMANDA ACTUAL DE SERVICIOS

ACTUAL
14 participacion $
HVAC 3% § 1,538,144
VAPOR 4% § 280153
NEUMATICA 3% § 39,972
CONTRA INCENDIOS 2% § 11,850
| TOTAL |  $1870120 |

De las otras lineas de negocio no se estimara de esta manera debido a que la venta
de equipo es muy especifica para incluirla s6lo dentro de una partida arancelaria.

c. Tipologia de los consumidores. Los consumidores que ha tenido la empresa X a
lo largo de sus 4 afios de vida se pueden clasificar de una manera general en las
siguientes categorias:
= Avicolas
= Colegios

= Constructoras
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» Farmacéuticas

= Hoteles

= Oficinas

= Plantas de alimentos

» Plantas de generacion eléctrica
= Otras de produccion industrial

= Restaurantes

» Textilerias

= Telefénicas

d. Indicadores de la demanda. La Tasa Anual de crecimiento del consumo en el

periodo considerado, se presenta a continuacion:

Cuadro No. 3: CRECIMIENTO HISTORICO EN DEMANDA DE SERVICIOS

Afio Aflo empresa Demanda Crecimiento
2002 0 $ - -

2003 1 $ 331,168 100%
2004 2 $ 550,322 166%
2005 3 $ 771,822 140%
2006 4 $ 1,870,129 242%

e. Situacion futura.  Por el método de regresion de los minimos cuadrados se

procedio a estimar la demanda futura a 36 meses es decir finales del afio 2009.

Cuadro No. 4: CRECIMIENTO DE DEMANDA DE SERVICIOS FUTUROS

Afio Aflo empresa Demanda Crecimiento
2007 5 $ 1,760,396 94%
2008 6 $ 2,727,284 155%
2009 7 $ 3,913,690 144%
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Gréafico No. 1: DEMANDA DE SERVICIOS Y ANALISIS POR REGRESION

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA
y = 109759x2 - 240461x + 218726
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Afio empresa

3. Oferta

a. Situacién actual.

1) Volumen de producto ofrecido actualmente en el mercado. La oferta de servicios
de ingenieria mecanica industrial esta representada por todas las marcas
presentes en el mercado las cuales, en su totalidad, son marcas importadas por medio de

diferentes empresas.

La cantidad importada, es decir, la cantidad ofertada (en US$) es el valor declarado en las
partidas arancelarias anteriormente presentadas. Se utiliza el valor CIF (Cost, Insurance,
Freight).

2) Inventario critico de los principales oferentes. A continuacién se presenta un

cuadro con los principales oferentes por linea de negocio.
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Cuadro No. 5: PRINCIPALES OFERENTES DE SERVICIOS POR LINEA DE NEGOCIO

COMPETENCIA HVAC VAPOR REFRIGERACIOH COMTRA-IHCEHDIOS
AIRETEC SIDASA, LIMREFRI INCEMDIC ¥ TECNOLOGIA
CAELSA SEYC GRUPO FRIO ANSUL TOTAL (MANSILLA)
LINIREFRI PROMAGLISA PROYECT-AIRE FUEGO & SEGURIDAD
CIRAIRE FOGEL

CORPORACIGN ECA TECON
MG, GUSTAYO ORTIZ SIDASA
CLIMART REFRISISTEMAS
AUTOFRIOD PRIMEL
COMTROL AIRE 5.4, PROEL
CALCULO SISTEMAS 0P Lo MOEVAERR
ICE REFRIGERACION DisZ
MARILCOD REFRICENTRO
MULTI AIRE 5.4,
AIRE FRIO
EQUISEGUA
FRIO SUPERIOR
JIREH
TECNOAIRE
REFRIGERACIGN TOTAL
SERMA
ARETEC SIDASA LNIREFRI INCENDIC ¥ TECNOLOGIA
CAELSA SEYC GRUPO FRIO ANSUL TOTAL (MANSILLA)
LUNIREFRI PROMAGUISA PROYECT-AIRE FLESO & SEGURIDAD
CIRAIRE FOGEL
CORPORACIGN ECA TECON
ING. GUSTAY0 ORTIZ SIDASA
CLIMART REFRISISTEMAS
AUTOFRIO PRIMEL
COMTROL AIRE 5.4, PROEL
DISERIC SISTEMAS 0P Lo NOEVAERA
ICE REFRIGERACION DisZ
MARILCD REFRICENTRO
MULT! AIRE 5.4
AIRE FRIO
EQUISEGUA
FRID SUPERIOR
JIREH
TECHNOAIRE
REFRIGERACION TOTAL
SERMA
AIRETEC SIDASA LUNIREFRI FABRIGAS
CAELSA SEYC GRUPS FRIO INCENDIC ¥ TECHNOLOGIA
LINIREFRI PROMAGUISA DISTRIBUIDORA GRAMADA ANSUL TOTAL (MANSILLA)
CIRAIRE CONSOLIDADOS INDUSTRIALES FOGEL FLEGO & SEGURIDAD
CORPORACION ECA CUs| TECLIN SERYICENTRO DE EXTINGLIDORES
LG CENTER SEME SIDASA SERVEXT
CLIMART PROYECT-AIRE EXTINGUIDORES AMEREX
AUTOFRIO SERPRORE CC INCENDIOS
COMTROL AIRE 5.4, INGLIAR EXTINGUIDORES DE GUATEMALA
SUMMNSTRS EQLIPO GOP AMERICAN DE REFRIGERACION EXTINGLIDORES ¥ FUEGOS ABC
ICE REFRISISTEMAS SERVICIO TECMICO DE EXTINGUIDORES
MARLCO
MULTI &IRE 5.4
AIRE FRIO
EQUISEGUA
FRIO SUPERIOR
JIREH
TECNOAIRE

REFRIGERACION TOTAL

SERMA
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Cuadro No. 5: PRINCIPALES OFERENTES DE SERVICIOS POR LINEA DE NEGOCIO

COM P E T E N C |A HVAC VAPOR REFRIGERACION COHTRA-INCEHDIOS
UIMIREFR! TLWYALC UMNIREFF! FABRIGAS
CIRAIRE TUBAC COMGELS A INCENDIO * TECNOLOGIA,
SUMMETRO MATERIALES COMGELEA WALTUBGUA DISTRIBUIDORA GRANADA ANSUL TOTAL (MANSILLA)
ECA SIDASA GRUPO FRIC FUEGOD & SEGURIDAD
ARETEC CONSOLIDADOS INDUSTRIALES FOGEL SERWICENTRO DE EXTINGUIDORES
LIIMER! SEIME TECUN SERVEHT
CAELSA SIDASA LIMNIEEFFI EXTINGUIDORES AMEREX
UMIREFF] SEIME GRUPO FRIO CCINCENDIOS
CIRAIRE MEGASERY FOGEL EXTINGUIDORES DE GUATEMALA
HLMTEMIMIENTD PREVEMT!O CORPORACIIN ECA, PROMAGLISE TEC(IN EXTIMGUIDORES ¥ FUEGCS ABC
AIRE FRIO CUSI PROYECT AIRE SERVICID TECMICO DE EXTINGUIDORES
AIRETEC TALLERES INDEPEMDIEMTES TECNICOS INDEPENDIENTES
TECNICOS INDEPENDIENTES 112
CAELSA SIDASA UNIREFFI
LIMIREFR! SEIME GRUPC FRID
MANTEMIMIERTO CORRECTIVG CIRAIRE MEGASERY FOGEL
CORPORACION ECA, PROMAGUIS A TECUN
AIRETEC MEGAZERY TECNICOS INDEPENDIENTES
CAELSA SEIME TALLERES INDEPENDIENTES
CONSTRUCCION PEZAS CIRAIRE T&LLERES IMDEPEMDIEMTES TORMOS IMDEPEMDIEMTES
TALLERES IMDEPEMDIENTES TORMOS IMDEPEMDIENTES GRUPQ FRIO
ING. GUSTAYC ORTIZ SIDASA LIMNIEEFFI INCENDIO * TECNOLOGIA,
UMIREFF] CUSI GRUPO FRIO ANSUL TOTAL (MANZILLA)
ASESORIS PROFESIONAL CAELSA CONSOLIDADOS INDUSTRIALES FOGEL FUEGOD & SEGURIDAD
CIRAIRE PROYECT AIRE
CORPORACION ECA, SIDASA
UMIREFF! SIDASA UMNIREFF!
MONTAJE CIRAIRE SEIME GRUPO FRIO
CAELSA CONSOLIDADOS INDUSTRIALES FOGEL
CORPORACION ECA CUS| PROYECT AIRE

b. Analisis del régimen de mercado. ElI mercado de servicios de ingenieria
mecanica industrial es un mercado donde las empresas individuales tienen cierto

control sobre el precio de sus productos por lo que es imperfectamente competitivo.

Todas las empresas de un mercado imperfectamente competitivo poseen un rasgo en
comun: tienen poder de mercado, es decir, la capacidad de subir el precio sin perder por eso

toda la demanda de su producto.

La competencia imperfecta y el poder de mercado son causas de ineficiencia.

La competencia imperfecta no significa que no exista competencia en el mercado. En
algunos mercados imperfectamente competitivos, la competencia se desarrolla incluso en mas
facetas que en la competencia perfecta. Las empresas siempre pueden diferenciar sus
productos, anunciarlos, mejorar su calidad, comercializarlos agresivamente o rebajar los precios.

Para que una empresa pueda tener el control sobre el precio de sus productos, tiene que ser

capaz de limitar a la competencia estableciendo barreras para el acceso de otras empresas.
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c. Situacion futura. En el futuro cercano la situaciéon que se espera es una en la cual

debido a la firma de tratados de libre comercio muchos clientes podran contactar
directamente con el proveedor en el pais de origen de los productos dejando al intermediario sin
participar en la cadena de suministro y por otro lado se espera una invasion de productos
fabricados en la China al mercado local que son una solucibn mas econdémica que presenta un

estandar similar al americano y europeo en calidad.

La evolucion del sistema econdmico facilitando transacciones via Internet también es un pilar
en el desarrollo de relaciones comerciales a paises lejanos que se ha vuelto muy importante ya

gue el régimen de precios varia conforme a este gran volumen de produccion.

4. Mercado potencial. Se deben proyectar las cantidades del producto que la poblacién

estara en capacidad de consumir a los diferentes niveles en el futuro, para esto se

calcula la demanda insatisfecha tanto por el mercado como por la empresa X.
Se sugieren como mercados potenciales los siguientes.

a. Hoteles en el interior del pais. El mercado de la industria hotelera en el interior
del pais se sugiere debido a que este mercado es el que proyectos de mayor
rentabilidad ha representado para la empresa a través de su desarrollo y la cantidad de trabajo

que genera es muy grande.

b. Mercado salvadorefio. El mercado de ingenieria mecéanica industrial en El
Salvador es del 60% del tamafio del mercado guatemalteco, sin embargo es un pais

con solo el 38% de poblacién por lo que es méas productivo en este mercado.

c. Mercado hondurefio. El mercado de ingenieria mecanica industrial en Honduras
es del 40% del tamafio del mercado guatemalteco, sin embargo existen Gnicamente
tres competidores representando a dos marcas, por lo que existe lugar para mas competidores y

mas marcas en el mercado.
B. Competencia

El propésito primordial de esta seccion es definir la estrategia competitiva de la empresa X,
ésta tiene como objetivo definir qué acciones se deben emprender para obtener mejores

resultados en los negocios en los que interviene la empresa.
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Esta actividad demanda plantear qué productos se deben manejar y qué caracteristicas

deben reunir para aspirar al éxito.

El producto juega un papel de enlace entre oferta y demanda, por lo que el éxito al que se
hace referencia est4 condicionado por la capacidad de la empresa para superar a la

competencia y desde luego, por la bondad del producto desde la perspectiva del cliente.

En estos términos, la concepcidn de la estrategia competitiva descansa en el andlisis de tres

partes clave:

=  Sector industrial: Naturaleza de los rivales y capacidad competitiva
= Mercado: Necesidades y preferencias del consumidor
= Perfil del producto: Precio, calidad, servicio.

1. Analisis de la industria. El continuo avance tecnoldgico y las estrategias agresivas
de los rivales plantean la necesidad de estar alerta acerca de las condiciones y la
evolucion del sector industrial en el que se participa para construir una estrategia superior y

no quedar atrapados en un juego a ciegas.

En algunos casos el andlisis del sector se limita a una revision de la variedad de los
productos que se ofrecen y sus precios, pero esto trae consigo el peligro de no advertir alguna
fuerza contraria y de quedar expuesto al movimiento de algin oponente por lo que se analizaran

los siguientes factores:

a. Composicién del sector. Las fuerzas de la industria de servicios son la oferta y la
demanda. La primera exclusivamente fruto de importaciones de productos afines y la

segunda compuesta por la industria guatemalteca.

b. Poder e influencia de cada fuerza. La mayor presion para este mercado puede
venir de la fuerza de la oferta ya que con el fendmeno de la globalizacion y los

tratados comerciales el costo de las importaciones se prevé menor para todas las empresas.

c. Posicién competitiva. Las capacidades que tiene la empresa X para resistir las
fuerzas contrarias son el inicio de relaciones comerciales con proveedores asiaticos

buscando productos de calidad utilizando su conocimiento de los productos tanto técnica como

financieramente y la renegociacion de precios con proveedores actuales basados en el aumento

del volumen proyectado.
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d. Cadenas de valor. Las cadenas de valor definidas para el negocio se basaran en

la teoria de CDSN (Consumer Driven Supply Network) cadena de suministro dirigida

por el consumidor en la cual se ofrece al consumidor la opcion de trato directo con fabrica para el
aseguramiento de garantias sobre su inversion. Todo esto es una fortaleza de la empresa que

cuenta con respaldo total y acuerdos firmados con sus proveedores.

e. Ventajas competitivas. La ventaja competitiva basica de la empresa es la oferta
de un mejor producto de calidad comprobada en operacién, que cumple con todas
las normas de fabricacién y calidad que demanda la industria guatemalteca y con un servicio de
personal experimentado en el mercado.

2. Perfil del producto o servicio. El segundo elemento bajo andlisis y para muchos el
eje de la estrategia competitiva, esta dado por las caracteristicas del producto o servicio

gue se pone en el mercado.

El razonamiento que se sigue es que un buen producto, acompafiado de un buen servicio,
trae consigo el reconocimiento de los clientes, lo que lleva a ganar mas mercado o a obtener
precios mas bajos que la competencia, para de esta forma tener mayores utilidades. Por tal
motivo se ha vuelto comuin que se hable de calidad, satisfaccion del cliente o excelencia en el
servicio como formulas garantizadas para el éxito. Lo malo es que con frecuencia estas
expresiones s6lo quedan en frases amables, sin dejar claro que la calidad es algo mas que hacer
bien las cosas o que cumplir con una norma y que el buen servicio no se limita a un trato
agradable sino a un respaldo de personal experimentado con el que el cliente puede confiar en

caso de cualquier eventualidad.

El valor del producto tiene un caracter multifacético, que depende de la estimacién que hace
el comprador de las distintas ventajas que el producto es capaz de reportar para satisfacer sus

necesidades o sus deseos, asi como de la pertinencia de los servicios asociados.

Para determinar el valor del producto de la empresa X se analizan los siguientes puntos.

a. Dimensiones del valor. Las caracteristicas que hacen mas deseable el producto
de la empresa X son la calidad regida por normas internacionales y la garantia sobre

la instalacion al igual que de fabrica sobre los equipos adquiridos.
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b. Posicionamiento. La oferta de los servicios de la empresa X es una oferta
selectiva que se posiciona en la categoria de costo medio-alto del sector ocupando

un lugar claro en cuanto a precio medio-alto de equipo y precio alto de mano de obra.

c. Construcciéon del valor. El valor adicionado que la empresa X entrega en sus
servicios es una instalacion regida por normas internacionales y el entrenamiento del

personal que operara diariamente los sistemas instalados.

d. Niveles de producto. Se trabajan los niveles residencial, comercial e industrial
dentro de los cuales la necesidad de aplicar los conocimientos técnico y el ingenio

del personal va aumentando hasta alcanzar proyectos de gran escala.

e. Creacion del valor. Para lograr un mayor valor y aspirar a mejores precios se
puede realzar la imagen de la marca principal o afiadir servicios complementarios,
con un consecuente aumento en los costos que debe ser compensado con la alza en precios al

consumidor.

En los mismos términos, se puede trabajar con un producto basico que en nuestro caso
podrian ser los productos asiaticos, sin lujos, con escasos servicios y promocion reducida, para
bajar los costos y competir con el segmento de bajos precios.

La eleccion del cliente dependera tanto de sus necesidades y preferencias como del precio

gue esté dispuesto a pagar; tratando siempre de obtener el mayor valor al menor precio.

3. Estrategia competitiva. El disefio de la estrategia competitiva descansa en el

andlisis de tres partes clave, que son la industria, el mercado y el perfil del producto,
para definir con qué capacidad competitiva se cuenta, cuales son las necesidades del mercado y

gué caracteristicas debe reunir el producto.

Si bien estas tres partes son importantes no son mutuamente excluyentes, al contrario,

tienen un caracter complementario y se pueden analizar desde tres puntos de vista:

a. Estrategia de producto - mercado

1) Estrategia de bajo costo. Se ofrecera un producto basico de origen asiético, de

calidad estandar, aunque menor a la norma americana y europea, con un alto
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volumen de ventas dada la introduccion al sector del cliente minorista de equipos que

compensara el sacrificio en precio, siendo variadas las posibles fuentes del bajo costo.

2) Estrategia de diferenciacion. La forma de diferenciacién a seguir sera la del
servicio de calidad regido por normas internacionales, responsabilidad del

departamento técnico de la empresa Xy la implantacion de controles de calidad.

3) Estrategia de enfoque. El enfoque de los servicios sera hacia la industria
hotelera sobre las lineas de negocio HVAC y vapor, para hacer de este

segmento un pilar operacional para la organizacion.

b. Estrategia de rivalidad

1) Reto lateral. Se abordaran clientes insatisfechos con sus actuales contratistas
de servicios de ingenieria mecanica industrial al igual que segmentos
descuidados por todo el sector da para ofrecer un servicio profesional que sustituya los trabajos

de técnicos independientes que actualmente contratan.

2) Reto oportunista. Se ofreceran servicios de emergencia 24 horas que

actualmente ninguna empresa del ramo ofrece.

3) Estrategia de defensa. La estrategia a seguir ser& Mantenerse a la Ofensiva,

esto conlleva a la mejora continua de procesos de trabajo y a la innovacion en
los productos, basando esto en la fortaleza que posee la empresa de experiencia en el negocio
para establecer procedimientos estandar de operacién y el enfoque del nuevo personal en la

empresa X serd dirigido hacia la innovacion en la industria.

c. Estrategia comercial. La estrategia comercial esta representada por las clasicas 4
P’s de la mercadotecnia (producto, precio, promocion y plaza), cada una de las
cuales integra una gran variedad de herramientas para atraer al cliente y facilitar el intercambio

del producto, integrando un todo en el que la falta en una parte afecta al conjunto.

1) Producto. Se trabajara el producto con su fortaleza en el servicio y respaldo de
la empresa X intentando construir un perfil de producto para aplicaciones de
precision industrial especifica que serd de particular interés para los diferentes sectores del

mercado.
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2) Precio. El precio de los servicios sera un precio MEDIO manejando al inicio un
% reducido por debajo de su precio de venta sugerido para ganar la preferencia

del cliente.

Se elaboraran listas de precio para todos los productos ofertados con la posibilidad de que
estos se reduzcan para trasladar al cliente los beneficios de las operaciones como el pago de

contado, ventas de mayoreo y entrega en bodega.

3) Promocién. Se hard promocion con los clientes actuales de regalos y rifas para
incentivar la preferencia por la empresa y para los clientes nuevos se tomara un

porcentaje de descuento por introduccién para motivar las relaciones comerciales nuevas.

4) Plaza. El disefio de la cadena de suministro para ventas de equipo
convencionales sera una entrega del proveedor FOB Miami para que luego la

empresa X realice la importaciéon a sus bodegas y luego la entrega al cliente minorista.

Para proyectos industriales que sobrepasen los $75,000.00 ha quedado definida la apertura
de cartas de crédito directas de los clientes con el fabricante en usa y la mercaderia consignada

a ellos mismos desde origen.

C. Aseguramiento del negocio

El aseguramiento del negocio es un sistema de procedimientos que las empresas utilizan
para garantizarse con evidencias reales a si mismas y a sus beneficiarios que sus sistemas de
trabajo y de control se encuentran funcionando eficaz y efectivamente y que no existe peligro de

gue esta situacién cambie en el futuro inmediato.

El aseguramiento del negocio desde el enfoque moderno se puede dividir en 4 areas claves

gue se desarrollan a continuacion.

1. Aseguramiento organizacional. Esta parte del aseguramiento concierne a todas
las acciones que se toman por parte de la empresa para proveer seguridad empresarial
gue no comprometa a sus duefios, beneficiarios, clientes o asociados y que no de ventajas a sus

competidores.
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La percepcion de los riesgos de negocio es cominmente distinta dependiendo de los grupos
involucrados en la evaluacién por lo que las opiniones deben ser complementarias y el
encargado de dirigir este proceso debe de tener la habilidad de encontrar el punto de balance en

el control de la informacidn clasificada de la empresa.

2. Aseguramiento de suministro. El aseguramiento del suministro se enfoca en todas

las acciones tomadas por una tercera persona que provee a la empresa de sus

productos o servicios para garantizar un nivel adecuado de seguridad para la empresa.

El nivel de aseguramiento debe de ser impuesto y exigido por la empresa a sus proveedores
y de ser posible se deben firmar acuerdos comerciales y de confidencialidad con los proveedores

estratégicos para el negocio.

3. Aseguramiento de sociedades de negocio. El aseguramiento de sociedades de
negocio tanto de alianzas estratégicas como de negociadores es muy importante y son
las relaciones que mayor nivel de confiabilidad debe presentar en una empresa de servicios que

se deriva de otra industria como en este caso la industria de la construccion.

La practica mas recomendada por expertos en relaciones comerciales es la firma de
acuerdos de cooperacion que permiten a las empresas compartir desde una cartera de clientes
hasta una oficina temporal en el proyecto a desarrollarse para cohabitar en un sistema de
retroalimentacién continua que permita a ambas identificar areas de oportunidad en su
desempeiio.

4. Aseguramiento de servicios basicos y tecnologia. Esta area de aseguramiento

del negocio se enfoca en todas las tareas ejecutadas por los desarrolladores, implemen-
tadores y proveedores de servicios béasicos y de tecnologia que se vuelven un pilar para el
funcionamiento de las empresas en la actualidad y que un fallo en ellos podria ocasionar

pérdidas considerables en el funcionamiento de una empresa.



IV. ORGANIZACION DEL NEGOCIO

A. Lineas de negocio

Para la empresa X cuyo producto principal son servicios de ingenieria mecanica - industrial

se han definido las siguientes lineas de negocio.

= HVAC (Heating, Ventilating & Air Conditioning, por sus siglas en ingles)
=  Vapor

= Instalaciones industriales

» Generacion eléctrica

» Refrigeracion

= Redes contra incendios

= Neumadtica

Cada una de estas lineas de negocio ha sido evaluada en términos de conocimientos
técnicos del personal de la empresa, cadena de suministro y mercado objetivo dando como
resultado Unicamente los siete renglones anteriores en lugar de una variedad de mas de quince
lineas de negocio que segun el personal se abarcaban hasta ahora, esto permite dirigir
adecuadamente los esfuerzos y realizar una distribucidon organizada de tareas a cada miembro

de la organizacion.

B. Servicios ofertados

Se ha trabajado para definir los tipos de servicios que la empresa ofrece a sus consumidores
y al mercado, en general, llegando a englobar la totalidad de las actividades que se realizan

dentro de la empresa en los siguientes renglones:

= Caélculo de sistemas

= Disefio de sistemas

=  Suministro de equipo

= Suministro de repuestos y materiales
= Mantenimiento preventivo

= Mantenimiento correctivo

» Construccién de piezas

» Asesoria profesional

= Montajes
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C. Organigramas
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Se presentaran a continuacion dos organigramas de la organizacion de la empresa X para su

andlisis.
Gréfico No. 2: ORGANIGRAMA ANTIGUO
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En el organigrama anterior se pueden observar varios conflictos dentro de los cuales se destacan los

siguientes:

= Esun organigrama que refleja una estructura totalmente vertical.

* En la organizacion todos tienen un jefe en comun que es el Gerente General y,

por lo tanto, en esta persona se concentra la mayor cantidad de trabajo ya que

los recursos de supervisores no se proyectan como ejecutores de trabajo sino

como traductores de 6rdenes de la gerencia.
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No existe una clara division entre el personal que pertenece al area de
construccion/instalacion y al area de mantenimientos ya que todas las personas

realizan ambos tipos de trabajos.

Los asesores que se han contratado temporalmente para la ejecucion de
proyectos no son identificados como parte de la organizacién en si por lo que
nadie los reconoce como autoridad o como equipo en la empresa
desaprovechando asi las habilidades y la gran experiencia que estos pueden
aportar a la empresa en otros campos y de igual forma desconociendo ellos los
procedimientos generales de operacion que se llevan a cabo dentro de la

empresa.

No existe una organizacion adecuada para la dindmica de procesos horizontales
de trabajo ni la conformacién de equipos multitareas efectivos para la ejecucion

de un proyecto.

La organizacién no es flexible como para que se pueda adaptar a un cambio

repentino de requerimientos.

La organizacién no cuenta con el suficiente personal para crecer a pesar que si

se cuenta con recursos para realizarlo.



Grafico No. 3: ORGANIGRAMA PROPUESTO
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Las mejoras propuestas como se puede observar en el diagrama son basicamente las

siguientes:

Division de la empresa en dos ramales principales: ingenieria y finanzas.

Creacion de puestos funcionales completamente definidos para cada

departamento.

Creacion de una linea de mando clara para todos los puestos de la

empresa.

Creacion de equipos de procesos horizontales vitales para el

funcionamiento de la empresa de acuerdo a normas y estandares.

Creacion de equipos de técnicos definidos para cada area de ingenieria.

Creacion de puestos definidos para cada area de finanzas.
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» Consolidacién del equipo de ventas para la promocion de nuevos
productos en la empresa.

» Organigrama mas horizontal e incluyente con cada persona que labora
en la empresa.

» Puestos flexibles y tareas intercambiables entre técnicos del area de
ingenieria.

Las modificaciones en la estructura organizacional propuesta implican aumento en la
cantidad de personal que para el primer afio de implementacion significarian $50,000 es decir un
gasto representativo del 2.75% de la facturacién anual actual.



V. PLAN DE TRABAJO

Luego de analizar el entorno del negocio en los capitulos anteriores, de analizar las
fortalezas y debilidades propias de la empresa X y definir las metas econdmicas a futuro que la
empresa se ha planteado se puede proceder a la elaboraciéon de un plan maestro de trabajo

dividiendo las actividades necesarias por objetivo especifico.

Se debe especificar el espectro cronolégico que abarca cada uno de los planteamientos que
la empresa se ha hecho con el fin de definir actividades y colocarles una fecha limite de
realizacion es por esto que dentro de la terminologia de la planeacién es importante conocer los

términos siguientes:

A. Mision

1. Espectro cronolégico: Permanente.

2. Descripcidn: Descripcion general de las actividades a las que se dedica la empresa,

para quien lo realiza, su distincion competitiva y porque lo realiza.

3. Companiia X: Prestar servicios de ingenieria mecanica-industrial de clase mundial,

utilizando tecnologia de punta y personal técnicamente capacitado para garantizar a

nuestros clientes total confiabilidad en sus instalaciones e inversiones.

B. Vision

1. Espectro cronolégico: Maximo cinco afios.

2. Descripcion: Describe como se desea ver a la empresa en el futuro, provee una

direccidn clara y una inspiracion para definir metas organizacionales.

3. Comparniia X: Ser la empresa lider en servicios de ingenieria mecanica-industrial en

Guatemala y El Salvador reconocida por la calidad, profesionalismo y tecnologia,
respaldada por una estructura organizacional flexible con personal técnicamente

capacitado y éticamente responsable con todos y cada uno de sus clientes.
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C. Metas

1. Espectro cronolégico: De 3 a 5 afios.

2. Descripcidn: Descripcion especifica de los resultados esperados luego de concretar

una serie de actividades criticas para la empresa.

3. Comparniia X: 1. Las metas especificas para la compaiiia X son:

= Rebasar los $. 3MM en facturaciéon anual.

» Dividir la organizacién en dos departamentos paralelos, finanzas e

ingenieria.

= Establecer una cartera de clientes con contratos a largo plazo para

garantizar la continuidad del negocio.

D. Estrategias

1. Espectro cronolégico: De 1 a 5 afios.

2. Descripcién: Enunciado descriptivo de una postura o método para alcanzar las metas

y resolver probleméticas comunes.

3. Compainiia X: Las estrategias para la compafiia X seran

= Estrategia de bajo costo

= Estrategia de diferenciacion
= Estrategia de enfoque

=  Estrategia de defensa

= Estrategia comercial
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E. Objetivos

1. Espectro cronolégico: Menores a 1 afio.

2. Descripcion: Enunciados especificos, concretos y mesurables de las tareas que se

ejecutaran para alcanzar una meta en el periodo de 1 afio.
3. Compaiiia X: Los principales objetivos para la compafiia X son:

= Rebasar los $2MM en facturacién anual.

= Aumentar la cartera de clientes en 35%.

=  Aumentar la cantidad de personal en 28%.

= Establecer los procesos horizontales de trabajo definidos.
®= Reducir los costos de equipo en un 15%.

= Accionar lineas de negocio pasivas en la empresa.

Queda con esta explicacion de los puntos estratégicos a trabajar en la empresa en el futuro
inmediato y a largo plazo establecida la estrategia de trabajo a seguir para la consecucion de las

metas.

De estas estrategias organizacionales se desprenden procesos a desarrollar en cada

departamento de la empresa como se explica a continuacion.
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F. Procesos de trabajo

1. Departam

a. Disefio

ento de ingenieria

Implantacion de normas de célculo y disefio a ser utilizadas por el

departamento para todos los proyectos.

Establecimiento en conjunto con finanzas la estrategia de contabilidad de
costos para la oferta de proyectos.

Implantacién del programa de entrenamiento para empleados y clientes.

b. Instalacién / Construccién

Implantacién de normas de construccién e instalacion a ser utilizadas por el

departamento para todos los proyectos.

Establecimiento del proceso de estimacion de tiempos de mano de obra
para cada proyecto.

Establecimiento del proceso de cuantificacion de materiales para cada
proyecto.

c. Mantenimiento

Implantacién de normas de mantenimiento preventivo y correctivo a ser

utilizadas por el departamento para todos los proyectos.

Establecimiento del proceso de estimacion de tiempos de mano de obra
para cada tipo de mantenimiento.

Establecimiento del proceso de cuantificacion de materiales para cada tipo
de mantenimiento.
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2. Departamento de Finanzas

a. Contabilidad
= |mplantacion de la contabilidad de costos para todos los procesos de la

empresa que permita determinar la cantidad exacta de gasto en os

proyectos ejecutados.

= Establecimiento del proceso de informes mensuales de los estados

financieros de la empresa X.

b. Ventas

= Desarrollo de las estrategias de ventas.

= Reclutamiento del personal necesario para alcanzar las metas en

ventas.

= Establecimiento del proceso de registro y autorizacion de nuevos

clientes para venta.

c. Compras

= Disefio de las cadenas de suministro para equipos y materiales.

» Evaluacion y priorizacion de proveedores.

» Establecimiento de los niveles Optimos de inventario de equipos y

materiales.

Quedando establecidos los procesos principales a desarrollar en cada area el siguiente paso
después de este analisis del negocio es el involucramiento de todas las partes para iniciar este
trabajo el cual se calcula que llevara de 3 a 4 meses en estar totalmente implantado para obtener

los resultados proyectados en el afio 2007.



VI. ESTADOS FINANCIEROS

Las mejoras organizacionales propuestas al igual que el plan de trabajo desarrollado y la
consecucion de las metas conllevan aparte de un esfuerzo adicional a la carga normal de trabajo
para todos los empleados de la organizacién, una inversion inicial de capital y un consecuente
aumento en los gastos de operacion de la empresa que deben de ser evaluados desde el punto

de vista financiero.

Se desarrollaron estados anuales de resultados para la organizacion que analizan tanto el
aumento en gastos fijos y variables de la empresa como la mejora en ventas totales de acuerdo
a las proyecciones de crecimiento y hacen patente que la empresa se vera econémicamente

beneficiada a gran escala en el futuro si se cumple con lo propuesto.

Cuadro No. 6: RESUMENES FINANCIEROS ANUALES

ARO D AR ARG 2 ARO 3
2006 2007 2008 20049

Bancos F 300,000 | % 400,392 | % 3581 | § 439 093
Yentas k3 1 EB9751 | § 1571782 | % 2435075 | % 3,494 366
Proveedores i (667,900 | F (6287131 F (874030 | § (1,397 ,746)
Flete + seguro F (9,408 | (5,854 % (13,7181 % (19,655)
Yalor CIF k3 (677,3071] % (6375671 % 97 7481 ] % (1,417 4313
Gastos administrativos

Alguiler oficing F (13200 | (14,5200 % (159721 % (17,569
Alguiler bodega k3 (54900 (6,0391] % (664311 % (7,307
Contahilidad b (5351] % (7eE1 | § (1,281 F (1,747
Sueldos y salarios F (130,000 | $ (180,000 | % (194 4000 | § (213,540
Bonificaciones F (9,000 | (10,8000 | (10,8000 | § (10,5007
Prestaciones laborales k] (55,9261 § (7743 ] § (@aE3n] s [91,994)
Comisiones de venta b 50,0831 | (471531 F (73050 § (104,831
Flete F (1,670 | % 1572 % 24351] % (33,4941
Wigticos k1 (13,0000 | F (15,0000 % (1944001 § (21 ,354)
Teléfono b (47061 ¥ (56471 F (56471 § (5,547
Agua v energia eléctrica % (M14767] % 412 % 169413 (2,053
FPapeleria F (a1 ] & 1,020 | % (11,3251 % 1,723
Fublicidad ki (8351 $ (157211 % (467001 § (10,453)
Entrenamiento a personal k] (33,3950 % (31,4360 ]| § dayon | s (63,587
Inversiones de capital § g3 4aa1] % Fassa| 3 121,734 § {174,718
Wigjes de representacion § (166981 ] % Ms7181] % (2435111 % 134,944
Gastos financieros

Intereses F (5,844 | (5,5011] % m523] % (12,230
Créditos a clientes F (a4E1m| % (13,7531 % (21,3071) (30,576
Gastos tributarios

ISR F (57449 | (129,0271] (101 97| § (203,192
Impuestos importacidn § (o018 § 94,3071 % (1461051 § (209,662
& Importacian i aszzam | § = K (1360620 § (195,251)
VA Ventas - VA Importacion | 3 (2936681 F (276433 § 4252711 § (614,575)
Cash Flow B 400,392 |3 #3381 |3 439,093 |3 73,389 |
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Con base en los resumenes financieros anuales que se presentan con anterioridad se

procedio a desarrollar los estados anuales de resultados que se presentan a continuacion.

Cuadro No. 7: ESTADOS DE RESULTADOS ANUALES

ESTADO DE ESTADO DE ESTADO DE RESULTADOS| ESTADO DE RESULTADOS
RESULTADOS ANO 0 RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
2006 2007 2008 2009

VENTAS
Yentas totales % 1,669,751 $ 1,571,782 $ 2,435,075 % 3,494,366
(- Devoluciones y rebajas sobre
wventas § - i - i - ¥ -
Costo de ventas
Caompras F (6673000 ¥ (625,713 F(974,030) F (1,397, 746)
Flete + segura F  (9,406) (5,554 F (13,718) F (19,685
Impuestos impaortacidn §(100,185) § (94,3071 % (146,105) §  (209,562)
(-3 Devoluciones y rebajas sobre
COMmpras % - ki - § - ki -

$ (777,492) $ (731,874) $(1,133,852) % (1,627,093)
Ventas netas $ 892,259 $ 839,908 § 1,301,223 $ 1.867,27:
COSTOS Y GASTOS
Gastos administrativos
Alguiler oficina F (13,200 F (14,5200 F (15,972 F (17,569
Alquiler bodega F (5490 (6,053 F (5,543 ki (7,307
Contahilidad 5 (535) i (7HE) F (1,218 ki (1,747)
Sueldos y salarios § (130,0007 F (180,000 $ (194,400) F (213,540
Bonificaciones F (9,000) F (10,5000 $ (10,500) F (10,5000
Prestaciones lahorales F (55,926) 57T 436 F (53,631 F 091,994
Comisiones de venta § (50,093) F (47,153 § (73,052 F(104,531)
Flete ventas § (4705) (1,572 F (2,435 (3,484)
Teléfono F (4,706) F (5,647 F (5,547 ki (5,647
Yiaticos F (13,0000 F (15,000 F19,440) $ 021,354
Aduay energia eléctrica F(1,176) F 01,412 F(1,694) ki (2,033
Papeleria 5 (7541 F01,020 F o (1,323) ki (1,723
Publicidad 5 (E35) F (1,572 F (4,570 F (10,483
Entrenamiento a personal F (33,395) F(31,438) F (48,702) F  (69,387)
Inversiones de capital F (53,488) F (78,5530 F(121,754) F (174,718
Viajes de representacidn (16,6957 F(13,718) F 24,351 F 34,944
Total gastos administrativos  $ (423,331) $ (491,699) ¥ (615,934) § (F72,403)
Gastos financieros
Intareses F(5,544) F (5,500 F (5,523 12,230
Créditos a clientes F (14610 ¥ (13,753 3 (21,307) ¥ (30,576)
Total gastos financieros § i20,4594) $ (19.254) $ 29.830) $  {12,806)

TOTAL GASTOS

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS

ISR

UTILIDAD DESPUES DE
IMPLUESTOS

$ (443,786)

§ 309,447

$ (510,953)
[s 10107 ]

$ 226,979

% (645,763)

% 655,460
s

203,192

§ 452,267

$  (815.209)

§ 725924




VIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Laempresa X, a pesar de ser una empresa joven, pues cuenta Unicamente con
5 afios de funcionamiento, posee la ventaja competitiva de la experiencia del personal en

el negocio.

2. La estructura organizacional actual de la empresa X la limita en su
funcionamiento y no es adecuada para el desarrollo y crecimiento esperado del negocio
de acuerdo con las proyecciones de venta que se esperan cumplir en el corto plazo.

3. La estructura organizacional de una empresa dedicada a servicios profesionales
de ingenieria debe de ser capaz, flexible y eficiente en todos sus procesos de acuerdo

con las metas de la empresa.

4. Al implantar los procedimientos y finalizar las mejoras propuestas la empresa X

tiene la posibilidad de crecer en un porcentaje mayor al 100%.

5. Las normas internacionales que rigen a la ingenieria mecanica como los codigos
de ASME, ANSI, ASHRAE y NFPA aunque no son exigidos por los clientes ni por el
gobierno deben ser aplicadas como la base para la realizacion de cualquier trabajo ya
gue garantizan su funcionamiento adecuado, la seguridad del operario y son una

garantia para la inversion del cliente.

6. La inyeccién de capital a la empresa que es necesaria para la reestructuracion
organizacional sera recuperada totalmente en el tiempo considerado para el proyecto de

acuerdo con los estados financieros de resultados.

7. La definicion de las lineas de negocio y los tipos de servicio que la empresa
ofrece es un punto basico para la elaboracién del plan de trabajo y la orientacion de las
metas ya que hasta ahora la organizacion no tiene clara su funcion y se desempefia sin

un objetivo claro.
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