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RESUMEN

La estructura de tesis que presento para mi graduacion trata de un “Plan De Negocios Que
Permitird La Optimizacion De Los Recursos Econdémicos Financieros De La Empresa BCS
OKO GARANTIE, En La Ciudad De Riobamba’. ES una herramienta que sirve para modelar
la empresa, pensar a través de estrategias permitiendo enfrentar el futuro, definir acciones y

comunicar al equipo, sus fortalezas y reconociendo sus limitaciones.

La tesis estd compuesta por cinco capitulos y estos capitulos sirven como base para el buen
desarrollo del plan de negocios, que serviran para aplicar estrategias para la optimizacion de

recursos economicos y financieros.

El capitulo I, se desarrollara el marco tedrico, la fundamentacion, el andlisis interno y externo
de la empresa, la base legal de la empresa, su constitucién, su situacién actual y su

conformacion organizacional.

El capitulo 1l, se planteara la metodologia a utilizar, disefio de la investigacion tipo de

investigacion, y los métodos de investigacion, con técnicas de recoleccion de datos.

El capitulo 111, Se disefiara los lineamientos alternativos de la propuesta del Plan de Negocios
que se aplicara en la empresa BCS OKO GARANTIE Cia. Ltda., con estrategias y objetivos

realizables para la empresa.

El capitulo IV, se expondran los resultados alcanzados mediante la encuesta a los clientes y
posibles potenciales cliente, quienes daran las necesidades aplicadas a el Plan de Negocios
que de esta manera permitira alcanzar la optimizacion de los recursos econémicos y

financieros

El capitulo V, se determinaran las conclusiones y recomendaciones para aplicar en la

empresa.
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INTRODUCCION

La empresa BCS OKO GARANTIE, se ha constituido como una empresa de prestigio en
Ecuador y el mundo ya que trabaja alrededor de setenta paises en el mundo, a pesar de su
crecimiento actualmente tiene ciertas falencias que tienen que ser corregidas las mismas que

le permitan un desarrollo sostenible y sustentable en el pais.

Un plan de negocios se constituye en una herramienta indispensable para la empresa que
permita el correcto uso de los recursos econdmicos y Financieros y de esta manera obtener

mayor eficiencia y eficacia en las actividades diarias que realiza la empresa.

En los actuales momentos, el principal desafio es implementar un plan de negocios que arroje
soluciones positivas que permita la optimizacién de los recursos econémicos y financieros,

para que también sirva de pauta inicial para la racionalizacion de los procesos en la empresa.

Iniciaremos con un diagnostico actual de BCS OKO GARANTIE, realizaremos un estudio
de mercado interno y externo que permita evidenciar las fortalezas y oportunidades que tiene
la empresa, constatar el comportamiento de nuestros clientes y nuestros posibles clientes y
realizar una propuesta adaptada a la realidad de la ciudad de Riobamba y de la provincia de

Chimborazo.

El presente trabajo es una herramienta que permitira a la empresa aplicar correctivos
inmediatos para el correcto uso de los recursos econdémicos financieros y mejorar la gestién

de la empresa y poder ampliar el mercado en la ciudad de Riobamba.

El plan de negocios en la actualidad se ha convertido en una herramienta estratégica que
permite a las empresas ser mas competitivas en el mercado ya que se desarrolla en cualquier

ambito y permite establecer politicas, procesos y gestionar de mejor manera la organizacion.
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CAPITULO I

1. MARCO TEORICO

1.1  Antecedentes De Investigaciones Anteriores

En la Universidad Nacional de Chimborazo, y concretamente en el Instituto de Postgrado no
se han encontrado investigaciones anteriores sobre el tema planteado; a pesar de ello se
encontraron tesis de otras universidades en lo que respecta a planes de negocios que serviran

como guia durante la investigacion.

1.1.2 Plan De Negocios

El plan de negocios (también denominado memoria del proyecto) es la plasmacion escrita y
ordenada de nuestra idea. La escritura permite realizar una reflexion sobre nuestra idea
inicial, estructurando la idea inicial y ajustando el proyecto para reducir al maximo los
riesgos. (GIL GARCIA LAURA 2010).

Un plan de negocio es un documento estratégico y estatico sobre los pasos que seguira la
empresa en los proximos afos y sobre lo que se pretende conseguir a nivel empresarial a
diferencia del modelo de negocio que es dindmico y permite su modificacion a lo largo del

tiempo mientras se va validando (o no) las hipétesis iniciales a previas.

Un plan de negocio consiste en un documento escrito en donde se describe un negocio o
proyecto que esta por realizarse, tal como los objetivos del negocio o proyecto, las estrategias
que permitiran alcanzar dichos objetivos, el estudio del mercado al cual se va a incursionar,
la forma en que se van a comercializar los productos o servicios, la inversion que se va a
realizar, el financiamiento requerido, la proyeccion de los ingresos y egresos, la evaluacién

financiera y la organizacion del negocio o proyecto.
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Se suele pensar que un plan de negocios sélo se elabora al momento de crear un nuevo

negocio o empresa, sin embargo, un plan de negocio también se suele elaborar cuando

» Se cuenta con un negocio en marcha,

Y

Se esta por lanzar un nuevo producto al mercado,
» Se desea incursionar en un nuevo mercado, Se esté por realizar un proyecto en donde
se tenga que invertir un monto considerable de dinero.

» El desarrollo de un plan de negocios resulta menos complicado de lo que parece.

Si bien cada proyecto es diferente, todo parte de tener una idea y materializarla por escrito

con base en cinco puntos basicos:

1.1.2.1 Estructura ideoldgica. Incluye el nombre de la empresa, asi como la misidn, vision,

valores y una descripcion de las ventajas competitivas del negocio.

1.1.2.2 Estructura del entorno. Se fundamenta en un anélisis de las fortalezas y debilidades
de la empresa, asi como del comportamiento del sector en el que se desarrolla, tendencias del

mercado, competencia y clientes potenciales.

1.1.2.3 Estructura mecanica. Aqui se enlistan las estrategias de distribucion, ventas,
mercadotecnia y publicidad, es decir, qué acciones hay que ejecutar para lograr el éxito de la

idea de negocios.

1.1.2.4 Estructura financiera. Este punto es esencial pues pone a prueba —con base en calculos
y proyecciones de escenarios— la viabilidad de la idea, hablando en términos econémicos, y

si generard un margen de utilidad atractivo.
1.1.2.5 Talento humano. Ayuda a definir cada uno de los puestos de trabajo que se deben

cubrir y determina los derechos y obligaciones de cada uno de los miembros que integran la

organizacion.
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1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA

1.2.1 Fundamentacién epistemologica

Nuestro trabajo investigativo se fundamenta en las teorias, los métodos, que se emplean en
el proceso de aprendizaje de las diferentes actividades que realizan las personas. Todo esto
se basa en las estrategias que proponen reglas para conformar un plan de negocios, que se

aplicaran a cosas muy especificas, para la toma de decisiones més efectivas.

La presente investigacion se fundamenta epistemologicamente en el método cientifico, uno
de los primeros fil6sofos que delimitaron el significado del método en la ciencia fue Bacon.
Este filésofo propugnd, a principios del siglo XVII, la I6gica como fuente de verdad y
antepone en cambio la experiencia, la observacion como paso previo a la generalizacién y a

la formacion de teorias. (Inche, y otros, 2003)

1.2.2 Fundamentacién axioldgica

La empresa BCS OKO Garantie, ha identificado valores corporativos los cuales hacen que
la empresa posea un status alto a nivel nacional como internacional los cinco valores

corporativos son:

Etica

Eficiencia
Profesionalismo
Responsabilidad

Honestidad.

YV V V V V

Los Factores de éxito de BCS son:

» Competencia Técnica.
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» Independencia

» Seriedad, credibilidad

» Presencia Internacional
» Alto grado de celebridad.

Los valores organizacionales son el conjunto de principios que orientan la conducta de los
individuos en la empresa. La administracion, de caracter eminentemente social, se rige por
una serie de principios y valores que le proporcionan no sélo una validez ante el mundo, sino
también principios éticos que deben orientar la conducta del administrador en la sociedad.

Los mas importantes son: (Minch, 2007)

1.2.3 Fundamentacién Psicolégica

BCS OKO GARANTIE, desarrolla sus actividades de manera eficiente seria y al dia, basado
en organizacion de los procedimientos para una correcta administracion de los recursos de
la empresa representando una base esencial de la satisfaccion de los clientes. Stephen MR
Covey, “la confianza se basa en la credibilidad personal, un directivo debe tener
empoderamiento para ser creible ante sus colaboradores y un nivel de compromiso que
genere la confianza organizacional” (Castellanos Martinez, Federico; Rodriguez Lopez, José

Luis; 2008).

1.2.4 Fundamentacién Socioldgica

La empresa BCS OKO GARANTIE, genera una competencia y seriedad en sus actividades
mediante la contratacion de empleados calificados con larga experiencia y su entrenamiento
continuo y evaluacion del rendimiento.

Todos los empleados tienen la obligacion de familiarizarse con la documentacion de calidad
de seguir los principios de calidad y de contribuir al mejoramiento continuo.Para guardar la
independencia todos los empleados de BCS OKO GARANTIE, tienen la obligacion
contractual a la imparcialidad objetividad y neutralidad en las actividades que desarrolla la

empresa con sus clientes para general fidelidad y credibilidad.
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1.2.5 Fundamentacién Legal

BCS OKO GARANTIE, se constituyd en el Ecuador en el afio 2000 en la ciudad de
Riobamba, BCS OKO GARANTIE, emplea alrededor de 60 especialistas con experiencia

para la inspeccion en empresas agricolas y en todas las ramas de la industria alimentaria.

BCS OKO GARANTIE, acompafia aproximadamente a 60.000 productores agricolas y mas
de 800 empresas procesadoras e importadoras como ente certificador, BCS OKO
GARANTIE los ha guiado hacia el cumplimiento de las exigencias del respectivo marco
normativo. Actualmente un 50 % de los alimentos organicos procesados en Alemania esta
vendido con referencia al nimero de control de BCS OKO GARANTIE.

BCS OKO GARANTIE efectua inspecciones y certificaciones de empresas y productos

agroecoldgicos en los sectores de la:

» Agricultura.
» Transformacion

» Exportacion e Importacion

BCS OKO GARANTIE presta servicios para instituciones de desarrollo internacional como
GTZ, US-AID, UNEP, CDI, y mantiene contactos internacionales con organizaciones en
muchos paises del mundo sobre todo en América Latina y Europa, claro que son miembros
el IFOAM y del IOIA.

BCS OKO GARANTIE coopera a nivel internacional con prestigiosas organizaciones de la

agricultura como son:
> QAI (USA)
» KRAV (Suecia)

> NATURAL Y DEMETER INTERNACIONAL
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BIOLAND GAA (ALEMANIA)
SOIL ASSOCIATION (Gran Bretania)
MAYACER (Guatemala)

Bio Suisse (suiza)

FLP (FLower LAbel Program

PTRE (Polonia)

Ernte ABG (Austria)

YV V V VYV V V V

Todas estan alianzas internacionales garantizan a sus clientes que el sello y servicio de BCS
OKO GARANTIE, ofrecen acceso al mercado de productos organicos y productos
certificados segin GLOBALGAP a nivel mundial.

1.2.5.1 Identificacion de la empresa

BCS OKO GARANTIE es un instituto independiente de control, acreditado como primera
certificadora Alemana de llevar a cabo la ejecucion del reglamento CEE 889/2008 para la
produccién de alimentos organicos. Durante muchos afios de servicios a sus clientes BCS
OKO GARANTIE, adquiri6 el fundamento s6lido de una institucion totalmente
independiente, imparcial y profesional. A través de la acreditacion seglin la norma
internacional 1SO 65 BCS OKO GARANTIE asegura que se sigue manteniendo estos logros.
Actualmente se encuentra en procesos de transicion a la Norma 1SO 17065.

La responsabilidad con la cual BCS ofrece sus servicios a través de la acreditacion por el
USDA para la certificacion segun el Natioanal Organic Program (NOP) vy el gobierno
japonés para la certificacion segun las normas de produccion organica de Japon (JAS) y

acreditado en Ecuador por el OEA (Organismo de Acreditacion Ecuatoriano).

Con esto BCS puede ofrecer a sus clientes el acceso a todos los mercados organicos de nivel

mundial.
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Desde el afio 2002 BCS OKO GARANTIE amplio el alcance de sus actividades hacia la
certificacion segun EurepGAP, actualmente Ilamado GLOBALGAP, o certificacion de
buenas practicas agricolas. Este tipo de certificado abarca aspectos del manejo integrado de
plagas y enfermedades, integra la trazabilidad de los productos y ciertos estandares sociales
en la produccion agricola. Son normas de buenas practicas agricolas que fueron desarrolladas

por cadenas de supermercados Europeos.

Este servicio se ofrece tanto para productos convencionales como también para productos
organicos.
BCS OKO GARANTIE esta actualmente enfocado sus actividades en Europa, América

Latina, China, Rusia, Turquia, y en los paises Arabes.

1.3 FUNDAMENTACION TEORICA

1.3.1. Planes

Es una intencidn o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico que se elabora antes de
realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla. En este sentido, un plan también

es un escrito que precisa los detalles necesarios para realizar una obra. (Zubia, 2013)

1.3.1.2 Plan de negocios.

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propoésito y los
proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio el documento puede ser
utilizado para comunicar los planes, las estrategias y tacticas a sus administradores, socios e
inversionistas. También se emplea cuando se solicita créditos empresariales. El plan de
negocios contiene tanto objetivos estratégicos como tacticos y puede ser formal o informal.
Asimismo, puede estar en una servilleta o en su cabeza o puede simplemente ser una lista de

tareas pendientes. (Como Preparar un plan de negocios exitosos, 2009).

XiX



1.3.2 Certificacién Orgéanica

Proceso a través del cual los organismos de certificacion acreditados y aprobados, constatan
que los sistemas de produccion, manejo y procesamiento de productos organicos se ajustan
a los requisitos establecidos en disposiciones establecidas en las leyes y regulaciones.

(Santamaria, La certificacion de la producién organica y sus perspectivas , 2010)

1.3.3 Proyecto.

Para desarrollar un plan de negocios es necesario saber si existe un segmento de la demanda
que se encuentre insatisfecho, si el producto o servicio que lanzaremos al mercado es
novedoso, definir cuéles son las ventajas son las ventajas competitivas que tiene este, frente

a los otros productos o servicios que existen en el mercado. (Julio G. R., 2011).

1.3.2.1 Clasificacion de los Proyectos

Existen diversas formas de clasificar a los proyectos y esto varia de acuerdo al interés del
expositor. Para esto hemos tomado como referencia al autor Germéan Arboleda, quien en su
libro “Proyectos. Formulacién, Evaluacion y Control” en su pagina 14, clasifica de la

siguiente manera a los proyectos:
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GRAFICO N° 1 CLASIFICACION DE LOS PROYECTOS

De acuerdo

De acuerdo De acuerdo " De acuerdo a
| Caracter al ejecutor PR I su tamano
e ! ) | Influencia !
—_— P —
. Produccién L. _
Sociales = . | Publicos Locales — Pequenos
de bienes
—————— - -
. . Prestacion . . .
Financieros L o | Privados — Regionales — Medianos
de Servicios

——

[ Grandes o
. Mixtos - Nacionales —  Macro
proyectos

Proyectos de
Investigacién

| Multinacionales

Fuente: (German Arboleda Vélez, 2008) Proyectos Formulacion, Evaluacion y Control.

Este proyecto de acuerdo al objetivo, es de tipo de prestacion de servicios, de acuerdo al
ejecutor corresponde al sector privado y de acuerdo a caracter es de inversion, ya que al crear
un centro de rehabilitacién corporal se da un servicio al usuario y para ello se necesita de una

suma de dinero para invertir en el negocio.

1.3.4 Desarrollo de la idea del producto o servicio en un plan de negocios.

Un emprendedor puede generar varias ideas de negocio, pero de be escoger aquella que le
permita posicionarse en el mercado. Para ello debe evaluar la rentabilidad del producto o
servicio, oportunidad de crecimiento en ventas al mercado, prospectiva del proyecto,
minimizar los costos, mix de productos o servicios, viabilidad financiera y econémica, entre
otros. (Julio G. R., 2011)
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1.3.5. Etapas para formular planes de negocios.

Una vez identificada la idea sobre el cual se desarrolla un plan de negocios, el emprendedor

debe tener en cuenta las siguientes fases:

1.3.5.1 Estudio Preliminar

En esta fase se debe analizar si existen proyectos similares, si el producto o servicio requiere
de patentes, o si por el contrario requiere del pago de derechos de autor, también debe realizar
un estudio del éarea de influencia del proyecto, requerimientos de materias primas,
consecucion de mano de obra, canales de distribucion, estudios de localizacion ubicacion de

los clientes o consumidores, capacidad instalada, y otra serie de factores. .

1.3.5.2 Prefactibilidad.

Una vez analizados en detalle, los factores de estudio preliminar, se procede a evaluar cual
es la alternativa mas viable para la toma de decisiones minimizando al maximo los errores
que se pueden llegar a presentar. Para este tipo de estudios es recomendable utilizar fuentes
de informacién secundarias, estudios e informes que soporten y sustenten el objeto del

proyecto.

1.3.5.3 Estudio de factibilidad.

La factibilidad o viabilidad de un plan de negocios debe sustituir una serie de atapas, sobre
la informacidén recolectada, clasificada y analizada ya que de ello depende el éxito del
proyecto a implementar. La informacidn sobre la cual se va a evaluar el plan de negocios,
debe estar soportada con fuentes de informacion primaria. Las etapas de la formulacion del

plan de negocios son:
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» Definicién de la idea del proyecto y su area de influencia la desarrollaremos y se
denominara la naturaleza del proyecto

» Tipo de producto o servicio ofrecido, caracteristicas, nicho de mercado hacia cual

Y

esta dirigido.

» La viabilidad técnica del plan de negocios, la cual desarrollaremos bajo la
denominacion de servicios.

» EIl estudio legal y administrativo lo desarrollaremos bajo la denominacion de
estructura organizacional.

» La viabilidad financiera y econémica.

» Laevaluacion social y ambiental cuando el proyecto lo requiera.

1.3.6 Funcidn del Marketing.

Toda empresa debe ejercer la funcion basica del comercio de productos o servicios. Para el

logro de este objetivo la empresa debe ofrecer:

> Analizar al cliente o al consumidor.
> Interactuar con el cliente o consumidor.

» Realizar el ejercicio de a venta.

Tomaremos la definicion de la (Asociacion América de Mercadeo) que dice “’Marketing es
una funcion organizacional y un conjunto de procesos para crear, comunicar, entregar valor
a los clientes y administrar las relaciones con los clientes de manera que beneficien a la
organizacion y a sus accionistas”; Esta definicion es aplicada y adaptada por la empresa
B.S.C. Garantie, pero una de las falencias que se evidencio fue que la empresa no cuenta con

un departamento de marketing que permite promocionar los servicios ofrecidos.

1.3.7 Plan de Mercadeo.

Dentro de este punto podremos conocerlos objetivos del plan de mercadeo, los objetivos del
plan de mercadeo son a corto, mediano y largo plazo, para ello es necesario tener en cuenta

los siguientes factores:
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1.3.7.1 Aspectos Demograéficos.

Permite conocer cual es el crecimiento poblacional, su nivel de ingresos estrato social al cual
pertenece, tasa de natalidad, poblacion por edades, nimero de habitantes masculinos

femeninos, productores con mayor produccion a una hectarea.
1.3.8. Variables Econdmicas.

Uno de los factores que permiten conocer las condiciones econdmicas que pueden afectar el
crecimiento de la empresa. La inflacion tiene efectos negativos en las ventas ya que esto
incrementa el precio de los servicios, y la demanda de los clientes es menor, el interés en la
tasa de interés afecta la demanda, al subir las tasas los consumidores limitan sus compras a
crédito y disminuyen las ventas. Otro de los factores es la competencia puede restringir la
demanda ya que, si existen muchos oferentes o productores en el mercado, los consumidores
o clientes pueden escoger las diferentes alternativas en cuanto a precios, sistemas de
distribucién, promociones pero sobre todo calidad.

1.3.8.1 Factores sociales y culturales.

Los factores como el aspecto de vida, valores sociales y culturales, calidad del producto, son

patrones que permiten definir el perfil de los consumidores.
1.3.8.2 Factores Legales y politicos.

Los factores politicos legales afectan el proceso de la mercadotecnia en cuanto a politicas
monetarias y fiscales comun mente reformada en cada gobierno, la legislacion comercial y

otras leyes de caracter social, acuerdos internacionales.
1.3.8.3 Tecnologia.

Tiene un efecto decisivo en los consumidores ya que afecta su estilo de vida, sus hébitos de

consumo Y su nivel de ingresos.
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1.3.9 Comunicacién en la Organizacion

Se debe plantear una comunicacion entre los individuos y los grupos, se examinaran también

los canales formales e informales de comunicacion en la organizacién asi como el impacto

que produce en la comunicacion interna asi también se debe entender que se necesita para

romper las barreras en la comunicacion y los procedimientos para superarlas. (lvacevich,
John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;, 1994)

a)

b)

Canales Formales de Comunicacion.- Los canales formales de comunicacion son las
sendas oficiales prescriptos por la direccion de la organizacion, estos canales formales
siguen por lo general la cadena de mando de la organizacion, la comunicacién puede
ser ascendente, descendente u horizontal y ademas oral escrita o no verbal.
(Ivacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;, 1994).

Comunicaciéon Ascendente.- La informacion que fluye de arriba hacia abajo o a lo
largo de la linea jerérquica de la organizacion, desde los directivos y supervisores
hasta de los subordinados este tipo de comunicacion es necesaria para los gestores
puedan evaluar la eficacia de la comunicacion descendente y ademéas que los
trabajadores adquieran constancia de que son parte importante de la organizacion.
(Ivacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;, 1994).

Comunicacién Descendente .- La informacion sigue las lineas formales de autoridad
establecidas por la linea de mando por lo general comprende instrucciones para el
trabajo , manuales, definiciones politicas memorandos , llamamientos motivacionales
, 'y otras formas de instruccion formal , no siempre la mas adecuada para los
trabajadores gue necesitan informacion que la que les proporcionan las instrucciones
para el trabajo sin embargo necesita también saber qué tipo de informacion se va a
utilizar los gestores también han de resolver el problema de discernir el tipo de
informacidn que se va a utilizar con los subordinados y a la medida que va hacerlo ,
un exceso de informacion sobre todo si es irrelevante corre el peligro de ser relegada
al olvido. (Ivacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;,
1994)
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d) Comunicacion Horizontal .- EI mensaje fluye entre las personas del mismo nivel de
la organizacion mediante la comunicacion horizontal forman parte de esta
comunicacidn las reuniones del personal de plantilla, las interacciones frente a frente
y la participacion en la informacion mediante notas, memorandos, e informes , la
comunicacion horizontal se hace necesaria para coordinar las actividades de los
diversos departamentos que, aun formando parte de una misma organizacion son
unidades dependientes. (Ivacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby,
Philip B;, 1994)

e) Canales informales de Comunicacion.- No toda comunicacion que se establece en la
organizacion sigue la cadena formal de mando existen otros canales de comunicacion
entre ellos los rumores. Los rumores se filtran atreves de canales formales de
comunicacion y transportan una gran variedad de hechos, opiniones, habladurias, y
otros tipos de informacion, los rumores circulan por todas las organizaciones grandes

0 pequenas, es inutil que los gestores traten de eliminar este canal informal.

Aun cuando los rumores no siempre tengan consecuencias negativas suelen ser molestos para
los gestores, sin embrago es necesario corregir este tipo de errores ya que trae consigo

habladurias e informacion inexacta.

1.3.10. Control

Define este elemento como el trabajo que hay que efectuar para que puedan cumplirse los
objetivos. Es importante notar que esta definicion se aplica por igual a los servicios y a las
manufacturas. (Shewhart, Walter A;, 1997)

XXVI



1.3.10.1 Tipos de Control

La direccion puede elegir entre numerosos metodos de control. Todos estos métodos
presentan ventajas y limitaciones. Los gestores deben decidir queé tipo de control les conviene
aplicar en diferentes situaciones. Algunas técnicas de control tienen aplicaciones muy
especificas y limitadas. A pesar de todo, la técnica de control que se adopte ha de ser

econdmica, exacta y comprensible.

Las técnicas que los gestores emplean para controlar la produccidon y las operaciones pueden
clasificarse en tres tipos principales: control preliminar, control concurrente y control de
retroalimentacion. (Ivacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;,
1994)

El control preliminar.- Es un método de control centrado en prevenir las desviaciones en la

calidad y cantidad de los recursos empleados en la organizacion.

Los procedimientos preliminares de control incluyen todas las actividades de gestion
encaminadas a acrecentar la probabilidad de que los resultados obtenidos se comparen
favorablemente con los resultados planeados, teniendo en cuenta que las politicas son

directrices que han de guiar las acciones futuras.

Talento humano son aquellos que requieren del puesto de trabajo y predetermina las

habilidades que ha de poseer el que ha de ocuparlo dependiendo de la naturaleza de la tarea.

Materiales son materias primas que se transformaran en productos terminados han de

ajustarse a los estandares de calidad para que puedan utilizarse en el proceso productivo.

Capital es la adquisicion de inmovilizado refleja la necesidad de reemplazar el equipo de
produccion actual o de ampliar la capacidad productiva de la empresa se controlan
estableciendo criterios de rentabilidad potencial. EIl presupuesto de capital se basa de

documento de planificacion a medio y largo plazo que especifica las fuentes y usos
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alternativos de fondos y las decisiones de inversion es aquella decision de gestion que
supone el compromiso de fondos presentes a cambio de futuros fondos. (Ivacevich, John M;
Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J; Crosby, Philip B;, 1994)

Control concurrente.- Consiste en el seguimiento de las operaciones en curso para asegurarse
de gue se procura alcanzar los objetivos. Los estandares por los que se guia la actividad en
curso se desprenden de las descripciones de puestos de trabajos y de las politicas formuladas
en la funcidn de planificar también lo primero que se debe hacer es a través de las actividades
de supervision de los gestores mediante la observacion personal en el lugar de trabajo cargo

de los supervisores que dirigen la tarea de sus subordinados.

Control de retroalimentacion.-Es un modelo de control en el que la accion correctiva esta
orientada a la mejora del proceso de adquisicion de recurso 0 a la de las operaciones en
curso. EI nombre de este tipo de control se deriva del uso que se hace de sus resultados para
guiar las acciones futuras. El termostato es un ejemplo simple de control como sistema de

retroalimentacion, regulando automaticamente la temperatura de una habitacion.

El anélisis de los estados financieros es un sistema de contabilidad de una empresa es una
fuente principal de informacion que los directores pueden utilizar para evaluar los resultados
histéricos y el director suele recibir periédicamente los estados financieros entre ellos
tenemos el balance de situacion que se describe la situacién financiera de una organizacion
al cierre del ejercicio o en un momento de tiempo determinado y la cuenta de resultados en
cambio se refiere al resumen del rendimiento financiero de la organizacion durante un
periodo de tiempo determinado. (lvacevich, John M; Lorenzi, Peter; Sknner, Steven J;
Crosby, Philip B;, 1994)
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1.3.11 Estrategias de Comercializacion

Tras determinar los objetivos se define la estrategia de Comercializacion, que establece el

modo como se pretenden alcanzar dichos objetivos.

1.3.11.1 Estrategias de desarrollo

(Porter, 2009) Las ventajas competitivas pueden ser de muchos tipos, pero podemos

agruparlas en dos:

a) Ventajas internas.- Se originan en los procesos de compras y aprovisionamiento, de
fabricacion, de gestion o de distribucion del producto, permitiendo que éste tenga un coste

unitario inferior al de los competidores mas directos;

b) Ventajas competitivas externas.- Se producen a raiz de la existencia de una calidad
propia del producto, que lo distingue de la competencia y que el consumidor es capaz de
identificar y valorar como una ventaja. (Rodriguez Ardura, Inma; Ammetller Montes,

Gisela; Lopez Prieto, Oscar; Marver Tarifa, Guillermo;, 2006)

1.3.11.2 Estrategias de Crecimiento.- Las estrategias de crecimiento pretenden contribuir
la expansion de la empresa. De acuerdo con (Ansoff, 1986), que las clasifico por medio de
la matriz de crecimiento de productos y mercados, se pueden agrupar segun los productos en
los que se basan (que pueden ser los actuales u otros nuevos) y los mercados a los que se

dirigen (y que también se puede tratar de los actuales o de otros nuevos).

a) Crecimiento en profundidad.- Es el incremento de las ventas a los clientes actuales de
la empresa. Esta demostrado que es mucho mas costoso obtener un nuevo cliente que
retener a los existentes Una parte sustancial del marketing actual se dirige a incrementar
los ingresos que obtenemos de los clientes actuales. El desarrollo de programas de ventas
cruzadas y los programas de fidelizacion de clientes tratan de incrementar las ventas a

los clientes actuales. Por ejemplo los bancos envian publicidad a sus clientes para que
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b)

d)

contraten muchos mas servicios, de forma que el que tiene la némina domiciliada, pida

un crédito y el que tiene un crédito asegure la vivienda.

Crecimiento en superficie.- Obtener nuevos consumidores. Una parte importante del
marketing se dirige a conseguir convertir en clientes de nuestra empresa a los clientes de
la competencia. En muchos mercados maduros como por ejemplo la television el
incremento de audiencia de una cadena procede en gran medida de espectadores que se
cambian de canal. Otros mercados internacionales se encuentran en una fase inicial de
desarrollo y los clientes proceden mayoritariamente de personas que no consumian esa

categoria de producto.

Nuevos mercados. - Para la empresa internacional una forma tipica de crecimiento es
mediante el acceso a nuevo mercados. Los nuevos mercados amplian las posibilidades de
crecimiento de la empresa y permiten repartir los costes como los de investigacion y

desarrollo entre una base mayor.

Nuevos productos. - La empresa desarrolla o compra nuevos productos que afiade a su
oferta. Algunas empresas tienen una politica de crecimiento basada en el lanzamiento
continuo de nuevos productos a los mercados. La renovacion sistematica de la cartera de

productos es parte de su estrategia como en el caso de la empresa

1.3.11.3 Marketing Mix

El marketing mix es el conjunto de herramientas controlables e interrelacionadas de que

disponen los responsables de marketing para satisfacer las necesidades del mercado y, a la

vez, conseguir los objetivos de la organizacion.

El marketing es una disciplina que busca fidelizar y mantener a los clientes de un producto o

servicio, mediante la satisfaccion de sus necesidades, es por eso que analiza constantemente

el comportamiento de los mercados y de los consumidores.
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En el transcurso de la década de 1950, El profesor Neil Bourden de la "Escuela de Negocios
de Harvard", redefinié la posicion del Jefe de Marketing de toda empresa, desarrollando el
"Marketing Mix" como una tactica fundamental, con la finalidad de concretar determinados

objetivos y crear lazos més cercanos con los clientes.

El Marketing mix es un conjunto de elementos claves con las que una empresa o producto
lograran influenciar en la decision de compra del cliente. Las variables desarrolladas por
Bourden fueron 12 en sus origenes: Planeacion del producto, Precio, Marca, Canales de
distribucion, Personal de Ventas, Publicidad, Promocion, Empaque, Exhibicién, Servicio,

Distribucion, Investigacion.

Como es de conocimiento publico, el mundo del marketing no es estéatico y como la sociedad
en si, siempre se mantiene en constante evolucion, es asi que a fines de los 50, Jerome
McCarthy, profesor de Marketing en la Michigan State University, condenso estas variables
a solamente 4, las cuales se conocen actualmente como las 4 P del Marketing o Marketing
Mix.

a) Producto.- El producto es el instrumento de marketing del que dispone la empresa para
satisfacer las necesidades del consumidor. De ahi que no se debe considerar el producto
a partir de sus caracteristicas fisicas o formales Unicamente, sino teniendo en cuenta todos

los beneficios que se derivan de su utilizacion.

La estrategia de producto es una decisién a largo plazo. La formulacidn de estrategias de
producto no puede ser modificada de una manera facil ni rapida por los elevados costes que
supone cambiar o mejorar un producto (su envase, disefio, calidad, etc.) y porque una
modificacion puede suponer una variacion no deseada de las percepciones del consumidor

acerca de la imagen de la marca o de la empresa.

El disefio de estrategias de producto implica, asimismo, el estudio de otros elementos

fundamentales para la comercializacion. Asi, se deben tomar decisiones relativas a la cartera
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de productos, la diferenciacion de productos, la marca y la presentacion. (Rodriguez Ardura,

Inma; Ammetller Montes, Gisela; Lopez Prieto, Oscar; Marver Tarifa, Guillermo;, 2006)

b) Precio.- El precio es el unico elemento del marketing mix que aporta ingresos a la
empresa. No solo consiste en la cantidad de dinero que el consumidor paga para obtener
el producto, sino que tambien engloba todos los esfuerzos que le supone adquirirlo, como
los costes de buscar y comparar informacion sobre productos alternativos, el tiempo y las
molestias que implica desplazarse hasta el establecimiento donde hace la compra, etc.
Constituye, ademas, uno de los instrumentos del marketing mix que se fija a corto plazo.
Y es que la empresa puede adaptarlo rapidamente segin la época del afio, las
promociones de la competencia, los cambios en los costes de adquisicion de las materias

primas que se utilizan en la fabricacion, etc.

La fijacion del precio no es facil. Un precio alto proporciona un margen elevado para la
empresa pero puede desanimar a los consumidores que, aunque desean comprar el producto,
acaban adquiriendo uno mas barato de la competencia. En cambio, un precio demasiado bajo
puede facilitar la compra del producto por un amplio colectivo, pero quizéa se pierde la
oportunidad de ingresar un margen significativo en la venta de cada unidad. (Rodriguez

Ardura, Inma; Ammetller Montes, Gisela; Lopez Prieto, Oscar; Marver Tarifa, Guillermo;,

2006)

c) Plaza/ Distribucién.- La distribucion engloba todas las actividades que posibilitan el
flujo de productos desde la empresa que los fabrica o produce hasta el consumidor final.
Los canales de distribucion, de los que pueden formar parte varias organizaciones
externas a la empresa, intervienen en este proceso al encargarse de poner los bienes y
servicios a disposicion del consumidor en el lugar y en el momento que mas le convienen.
Las decisiones acerca de los canales de distribucién son complejas y dificiles de
modificar, dado que suelen Involucrar a terceras partes, como mayoristas y minoristas,
que desarrollan un papel importante en la comercializacion del producto. Por este motivo,
se suele considerar que son decisiones a largo plazo. (Rodriguez Ardura, Inma;
Ammetller Montes, Gisela; Lopez Prieto, Oscar; Marver Tarifa, Guillermo;, 2006)
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d) Promocion/ Comunicacion.- La comunicacion de marketing engloba las actividades
mediante las cuales la empresa informa de que el producto existe, asi como de sus
caracteristicas y de los beneficios que se derivan de su consumo, persuade a los
consumidores para que lleven a cabo la accién de comprarlo y facilita el recuerdo del
producto y una imagen favorable de la organizacion. Estos objetivos se consideran
intermedios en la consecucion de un objetivo final; influir en las actitudes y los
comportamientos de compra respecto. (Rodriguez Ardura, Inma; Ammetller Montes,
Gisela; Lopez Prieto, Oscar; Marver Tarifa, Guillermo;, 2006)
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CAPITULO 1I

2. METODOLOGIA

21 DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo tiene como finalidad la investigacion experimental y longitudinal esto

basado en el analisis que se realizé en el tiempo

2.2  TIPO DE INVESTIGACION

Aplicaremos la investigacion de tipo cuantitativa, ya que se analizaran el comportamiento
de los costos, proyecciones y variables en el &rea financiera y de tipo cualitativa para analizar
el comportamiento de las variables externas que afecten la aplicacion de un plan de negocios.
La investigacion exploratoria permitira aumentar el estado de confianza relativamente
desconocidos en el tema a investigar, ademas permitié obtener informacion sobre la
posibilidad de llevar a cabo una investigacion mas completa sobre la aplicacién de un plan

de negocios.

23 METODOS DE INVESTIGACION.

Los métodos que se aplicaran bajo la modalidad cuantitativa-cualitativa, también conocida
como enfoque mixto, debido a la orientacion de la investigacion que sera una fusién entre el
proceso de recoleccidn, andlisis y vinculacion de datos que se en un mismo estudio y una
serie de investigaciones para responder a la aplicacion del plan de negocios.

Tomaremos como cita a Herndndez Sampieri y Mendoza (citado por Hernandez) piensa que
los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos

de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos,
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asi como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la

informacion recabada y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio.

Mediante la aplicacion del enfoque mixto se logrard obtener una perspectiva amplia y
profunda acerca del objeto de estudio, ademas ambos métodos pueden ser analizados,

entrelazados y a la vez se complementara el uno al otro.

Los métodos cualitativos de investigacion son particularmente apropiados para conocer los
significados que las personas asignan a sus experiencias con la finalidad de clasificar y
generar un sentido de entendimiento en las participantes respecto a sus experiencias, ademas

permite la comprension del problema, es decir al objeto de estudio.

(Fernandez, 2009) dice que “la investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de
asociacion o correlacion entre variables, la generalizacion y objetivacion de los resultados a

través de una muestra para hacer inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede”
(pag. 38).

El disefio que aplicaremos para la investigacion serd no experimental, porque no se puede
manipular ninguna de las variables, por lo que haremos un detalle para describir su
comportamiento tanto interno como externo, ademas sera descriptiva y transaccional, pues

se ha determinado un periodo de tiempo determinado.

En la investigacion el método que se aplicara es inductivo, ya que se tomara como referencia
casos particulares, de los cuales se tomaran conclusiones de forma general, especificamente
en relacién a investigaciones similares y también se considera el método deductivo, el cual
se caracteriza porque va de lo universal a lo particular, en este caso se plantea considerar las

tendencias mundiales de comercio y considerarlas en el disefio del modelo.
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24  TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS.

2.4.1 Entrevista.

Para la presente investigacion se mantuvo entrevistas, con las personas que se encuentran en
el area administrativa, el Gerente general de BCS OKO Garantie para la aprobacion del tema,
y el desarrollo de la investigacion para la obtencidn de datos reales de la situacion actual de

la empresa.

2.4.2. Encuesta.

La encuesta se utiliza en primera instancia a los clientes y posibles clientes de BCS OKO
Garantie para obtener informacion sobre la situacion actual y del servicio que presta la

empresa.

2.4.3 Observacioén.

En la observacion se revisara cada uno de los procesos que forma parte de la certificacion

que otorga BCS OKO Garantie a sus clientes y sus procesos internos.

2.4.4. Investigacion bibliografica

Para recolectar toda la informacion de la investigacion se utilizara libros, leyes y paginas
institucionales actualizadas, de informacion relacionada a informacion de planes de negocios,

aspectos financieros y econémicos en las empresas.

25 POBLACIONY MUESTRA

2.5.1. Poblacion

La presente investigacion con una poblacion infinita de 219 productores, tomando como

referencia la formula para calcular el tamafio de la muestra presentada por David Aker
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(2005:305-307), mismo que nos permitird ahorrar recursos limitados econémicos y tiempo
(situacion geografica) de manera que los productores y centros de acopios agricolas de la
ciudad de Riobamba, que estan en capacidad de cumplir con la documentacion y requisitos
y pueden ser elegidos como parte de nuestro analisis.
2.5.2. Muestra.
Cuando no se conoce, 0 no se tiene una clara idea de la situacion del mercado, se dan los
valores maximos a la probabilidad de que ocurra el evento y a la probabilidad de que no
ocurra (0.50 y 0.50) asignado estos valores a P y Q. Trabajando con el 95% de confiabilidad
Z=1.96.
n= Z"2 * P*Q*N
E2 (N-1) + Z 2PQ
n =101,413125/1,725625
n = Dénde: 124
n = Tamafio necesario de la muestra a definir.
Z = Margen de confiabilidad 95% igual a 1.96 (Nivel de confianza)
P = Probabilidad de que el evento ocurra (Variable positiva) (0,50)
Q = Probabilidad de que el evento no ocurra (Variable negativa) (0,50)

N = Poblacién o Universo de estudio (219)

N-1 = Factor de Conversion o finito
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E = Es la Precision o Error que esta dispuesto a aceptarse en el nivel de confianza definido
(0,05)

De acuerdo a datos proporcionados por un proyecto de riego Yasipan, la ciudad tiene un

total de 219 productores agricolas que pueden cumplir con los requisitos y capacidad para

cumplir con certificaciones.

27 HIPOTESIS

2.7.1. Hipdtesis General

La elaboracion e implementacion de un Plan de Negocios, permitird optimizar los recursos
financieros — econémicos de la empresa BCS OKO GARANTIE.

2.7.2. Hipotesis Especificas

» El diagnostico de la situacion actual de la empresa permitira determinar las fortalezas
y debilidades de BCS OKO GARANTIE.

» Mediante las estrategias de marketing se puede asociar a los productores agricolas
que tienen menos de una hectarea de produccion.

» La implementacion de politicas y procedimientos de un Plan de Negocios permitira

la optimizacion de los recursos de la empresa.

XXXViii



CAPITULO I

LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS

3.1 TEMA.

Implementacion de un Plan de negocios para la empresa BCS OKO Garantie CIA LTDA,

3.2 PRESENTACION.

La aplicacion del plan de negocios para la empresa BCS OKO Garantie, es de fundamental
importancia ya que permitira optimizar los recursos econémicos financiero de la empresa y

poder mejorar el grado de aceptacion que tiene la empresa en la ciudad de Riobamba,

El plan de negocios permitira tener un mejor control de los procesos debido a que se
normaran las técnicas y estrategias para el ofrecimiento del servicio a los clientes de la

empresa, mediante la creacion del departamento de marketing.

El correcto uso de los recursos econdémicos de la empresa permitira tener un crecimiento
financiero que se verd reflejado al final del ejercicio fiscal permitiendo tomar decisiones
acertadas que permitan el crecimiento de laempresa y sus colaboradores y mejorar el servicio
que presta actualmente la empresa BCS. OKO Garantie a sus clientes y el aumento de nuevos

clientes.
El ser eficientes y eficaces en la prestacion de servicios nos permite tener una fidelidad de

nuestros clientes, y tener un mayor grado de aceptacion en el mercado brindado

certificaciones que permitan nuestros clientes ser mas competitivos en el mercado.

XXXIX



3.3 OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Demostrar la optimizacion de los recursos economicos financieros mediante la aplicacion

de un plan de negocios para la empresa BCS OKO GARANTIE, en la ciudad de Riobamba.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Determinar la optimizacidn de recursos en el area financiera de la empresa BCS OKO
GARANTIE en la ciudad de Riobamba.

» Disefiar un flujo de procesos para mejorar la eficiencia y eficacia en la empresa BCS
OKO GARANTIE en la ciudad de Riobamba.

» Elaborar una propuesta de comunicacion para el posicionamiento de nuestra empresa

en los productores.

3.4. FUNDAMENTACION

3.4.1 FUNDAMENTACION FILOSOFICA.
Dentro de la empresa BCS OKO GARANTIE se plantea definir una adecuada filosofia en

los procesos y ser eficientes y eficaces en las actividades que realizan los inspectores a

nuestros clientes, basandonos en un plan de negocios.
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CAPITULO IV.

4. EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS.

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.2 Encuesta Dirigida a los Clientes Agricolas de BCS OKO GARANTIE
de la Ciudad de Riobamba

TABLA N. 1 RESUMEN DE RESULTADOS

Si NO TOTAL

N. Preguntas F % F % TOTAL %

Esta usted satisfecho
con la atencion que |2 20% | 9 80% |11 100%
1 | recibi6 por parte de los
empleados de BCS
OKO GARANTIE

Recibié informacion de

los diferentes servicios

2 | de certificacion que |1 12% | 10 88% |11 100%
brinda BCS OKO
GARANTIE

Considera que los
precios de BCS para la
3 | adquisicion de una |9 85% | 2 15% |11 100%
certificacion son muy

elevados

Considera que es
necesario que exista
mayor publicidad para
4 | dar a conocer los 2 22% | 9 78% | 11 100%
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servicios de BCS OKO
GARANTIE

Estd conforme con la
informacion que recibio
por parte de los
inspectores de BCS
OKO GARANTIE
acerca de la

certificacion.

65% | 4

35%

11

100%
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1. Esta Usted Satisfecho Con La Atencién Que Recibié Por Parte De Los Empleados
De BCS Oko Garantie.
TABLA N.2 SATISFACCION CLIENTES

Descripcion Frecuencia %
Si 2 20

No 9 80

Total 11 100

GRAFICO N. 2 SATISFACCION CLIENTES
PREGUNTA 1

mS|

HNO
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros clientes pudimos constatar que solo un 20% de
nuestros clientes estan satisfechos con la atencion, y un 80% de los clientes se encuentran
insatisfechos.

b). Analisis.
Los clientes de BCS OKO GARANTIE, no se encuentran satisfechos con el trato que han
recibido por parte de los empleados, quejandose de la falta de informacidn por parte de sus

empleados lo que causa un malestar por parte de los productores al momento de recibir

informacioén.

xliii



2. Recibié informacion de los diferentes servicios de certificacion que brinda BCS
Oko Garantie.
TABLA N.3 INFORMACION DE SERVICIOS

Descripcion Frecuencia %
Si 1 10

No 10 90

Total 11 100

GRAFICO N.3 INFORMACION DE SERVICIOS
PREGUNTA N.2

u S|

ENO
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros clientes pudimos constatar que solo un 12% de
clientes estan satisfecho con la informacion que recibi6 por parte de quienes realizan las

inspecciones de BCS OKO GARANTIE, y un 88% de los clientes no recibieron informacion

b). Analisis.

Los clientes en un 22% no han recibido informacion de los diferentes servicios que brinda
BCS OKO GARANTIE tan solo informacion de la certificacion, los clientes en un 88% solo
reciben informacion solicitada mas no informacion adicional no reciben un valor agregado

lo que desmotiva a los clientes de la empresa.
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3. Considera que los precios de BCS Oko Garantie. para la adquisicion de una
certificacion son muy elevados.
TABLA N.4 PRECIOS DE CERTIFICACION

Descripcion Frecuencia %
Si 9 85

No 2 15

Total 11 100

GRAFICO N. 4 PRECIOS DE CERTIFICACION
PREGUNTA 3

u S|

ENO
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros clientes en un 85% pudimos constatar que los
clientes estan inconformes con los precios de la certificacion y consideran que son elevados,
y un 15% consideran que es elevado el precio a pagar por una certificadora.

b). Analisis.

Los clientes de BCS OKO GARANTIE, en su mayoria consideran que los precios son
elevados debido a que no analizan los beneficios que obtienen al ser merecedores de una
certificacion por parte de la empresa, mientras que el que el resto de clientes no considera

que son elevados los precios para adquirir una certificacién para su producto

4. Considera que es necesario que exista mayor publicidad para dar a conocer los
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servicios de BCS Oko Garantie

TABLA N. 5 PUBLICIDAD BCS

Descripcion Frecuencia %
Si 2 22
No 9 78
Total 11 100

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros clientes pudimos constatar que un 78% de los
clientes estan insatisfechos con el tipo de publicidad que maneja BCS OKO, mientras que un

22% consideran que la publicidad que maneja es la correcta.

b). Analisis.
Los clientes de BCS en su mayoria se encuentran insatisfechos por el tipo de publicidad que

utiliza BCS OKO GARANTIE ya que no cubren con las expectativas que sus clientes quieren

conocer de BCS OKO, por lo que la imagen de la empresa no se conoce mucho en el mercado

local de Riobamba.

GRAFICON. 5 PUBLICIDAD BCS
PREGUNTA 4

mS|

ENO
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO
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5. Esta conforme con la informacion que recibi6 por parte de los inspectores de
BCS Oko Garantie acerca de la certificacion.
TABLA N. 6 GRADO DE SATISFACCION

Descripcion Frecuencia %
Si 7 65
No 4 35
Total 11 100

GRAFICO N. 6 GRADO DE SATISFACCION
PREGUNTA N.5

mS|

mNO
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros clientes pudimos constatar que un 65% de nuestros
clientes estan satisfechos con la informacion que reciben por parte de los inspectores, y un
35% estan insatisfechos con la informacion por parte de los inspectores.

b). Anélisis.

Los clientes de BCS en su mayoria se encuentran satisfechos con la informacion que reciben
por parte de los inspectores ya que el conocimiento por parte de quienes conforman la
empresa si es buena, mientras, que un 35% no interpretan correctamente la informacion de
los inspectores hacia los correctivos que tienen que tomar para mejorar y obtener la

certificacion.
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TABLA N. 7. NUEVOS CLIENTES

4.5 Encuesta Dirigida a los posibles clientes de BCS OKO GARANTIE de
la Ciudad de Riobamba

Preguntas 1 2 3

La La No sabe TOTAL
Como define | certificaci | certificacion TOTAL PORCENTAJE
usted a wuna on de gue necesita 100%
certificadora productos | los Productos
orgénica Orgénicos | para exportar

sin

fertilizant
es
57 (46%) 50 (41%) 16 (13%) 124 100%

Conoce los Sl NO
servicios que
presta la 40 32% 84 68% 124 100%
empresa BCS
OKO
GARANTIE
en la ciudad de
Riobamba

TV Internet Radio Periodico
Con que medio
de
comunicacion
conoce las
noticias usted
diariamente. 32 (26%) 7 (6%) 72 (58%) | 12 (10%)
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Le gustaria que
su producto
cuente con una
certificacion

organica

Sl

NO

103

83 %

21

17 %

124

100%

A qué tipo de
organizacion le
gustaria
pertenecer para
obtener  una
certificadora

organica

Cooperati

va

Centro de

Acopio

Asociacion

Ninguna

6 (7%)

10 (8%)

91 (73%)

14 (11%)

124

100%

Como le
gustaria recibir
informacion de
la empresa
BCS OKO
GARANTIE
de todos los
servicios

que presta por
medio de
comunicacién

locales

TV

Internet

Radio

Periédico

Puerteo/F

ocalizada

20 (16%)

7 (6%)

35 (28%)

4 (3%)

58 (47%)

124 (100%)
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1. Como define usted a una certificadora organica
TABLA N. 8 DEFINICION DE SERTIFICACION ORGANICA

Descripcion Frecuencia %
1 57 46
2 50 41
3 16 13
Total 124 100

GRAFICO N. 7 DEFINICION DE SERTIFICACION ORGANICA

Pregunta 1

ml

2

FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

Una vez realizada las encuestas a nuestros posibles clientes pudimos constatar que en un 46%
de productores en la ciudad de Riobamba, conocen lo que es una certificadora organica, un
41% de productores tienen una definicion incorrecta y un 13% no saben nada de una

certificadora organica.

b). Analisis.

La encuesta se realizd a los productores con el fin de saber los conocimientos de las
certificaciones, donde la mayoria si tiene claro lo que es una certificadora con un 46%,
seguido pero de un 41% no tienen un conocimiento claro de lo que es una certificadora y lo
relacionan con exportar, lo que es preocupante para los productores por su desconocimiento

mientras que un 13 % si desconoce totalmente que es una certificadora.



2. Conoce los servicios que presta laempresa BCS OKO GARANTIE en la ciudad de

Riobamba
TABLA N. 9 SERVICIOS DE BCS
Descripcion Frecuencia %
Si 40 32
No 84 68
Total 124 100

GRAFICO N. 8 SERVICIOS DE BCS

Pregunta 3

M si

Hno
FUENTE : CUADRO N. 4.
ELABORADO POR : GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.

La informacidn recolectada en esta pregunta nos pudo permitir conocer que un 32% de los
encuestados si conoce o tiene una idea de que es la empresa BCS OKO GARANTIE,
mientras que un 68% de los productores no conocen los servicios que presta la empresa BCS
OKO GARANTIE,

b). Analisis.

El anlisis de esta pregunta nos permite conocer que la mayoria de productores desconocen
de los servicios de BCS OKO GARANTIE por falta de informacion y de estrategias para
Ilegar a los productores, no saben de los beneficios, mientras que un 32% de los productores

tienen un conocimiento muy basico de la empresa BCS OKO GARANTIE.



3. Con que medio de comunicacidn conoce las noticias usted diariamente

TABLA N. 10 MEDIOS DE COMUNICACION

Descripcion Frecuencia %
TV 32 26
Internet 7 6
Radio 72 58
Periddico 12 10
Total 124 100

GRAFICO N. 9 MEDIOS DE COMUNICACION

80%

Pregunta 4
60%
58%
40%
20% 6% )
o 6% ,—1—9%—|
TV INTERNET RADIO PERIODICO

FUENTE CUADRO N. 4.
ELABORADO POR: GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.
En la aplicacion de nuestra encuesta se puede constatar que la radio en un 58% es el medio
que mas utiliza, la Tv ocupa el segundo lugar con un 26%, seguido por el periédico con un

10%, y por ultimo con un 6% el internet.
b). Analisis.

Una vez recolectada la informacidn se pudo constatar que los productores manejan mas el
radio para conocer las noticias debido al acceso y el facil uso, seguido de la Tv, mientras que

el internet es lo que menos utilizan los productores para enterarse de las noticias




4. Le gustaria que su producto cuente con una certificacion organica.
TABLA N. 11 GRADO DE ACEPTACION CERTIFICACION ORGANICA

Descripcion Frecuencia %
Si 103 83
No 21 17
Total 124 100

GRAFICO N.10 GRADO DE ACEPTACION CERTIFICACION ORGANICA

Pregunta 5

LN
ENO

FUENTE CUADRO N. 4.
ELABORADO POR: GABRIEL PILAGUANO

a). Interpretacion.
En la interpretacion de resultados logramos constatar que un 83% quisiera contar con una
certificadora, mientras que un 17% no les interesa contar con una certificadora os productores

de sus productos ya que les permito ser mas competitivos en el mercado.

b). Analisis.

Una vez recolectada la informacién pude constatar que la gente si esta interesada en contar
con una certificadora ya que eso les garantizaria sostenibilidad en el mercado y dar un valor
agregado a sus productos en el mercado local e internacional, mientras que un 17% no le

interesa por temor o porque son muy elevados los costos



5. A queé tipo de organizacion le gustaria pertenecer para obtener una certificadora

Organica.
TABLA 12 TIPO DE ORGANIZACION CERTIFICADORA
Descripcion Frecuencia %

Cooperativa 6 7

Centro de Acopio 10 8

Asociacion 91 73

Ninguna 14 11

Total 124 100

GRAFICO N. 11 TIPO DE ORGANIZACION CERTIFICADORA

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

Pregunta 6

-l

0%

COOPERATIVA  C. DE ACOPIO

a). Interpretacion.

FUENTE CUADRO N. 4.

ASOCIACION

NINGUNA

ELABORADO POR: GABRIEL PILAGUANO

En la interpretacién de resultados logramos constatar que un 73% le interesa ser parte de una

asociacion mientras que un 11% no le interesa ser parte de ningln gremio, seguido de un 8%

como parte de un centro de acopio y por ultimo un 7% como parte de una cooperativa.

b). Analisis

Una vez recolectada la informacion pude constatar que la mayoria de productores quieren

conformar una asociacién debido a que los tramites no son tan complicados conseguiros

seguido de productores que no quieren ser agremiados debido al miedo de trabajar con otros

productores.
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6. Como le gustaria recibir informacion de la empresa BCS OKO GARANTIE de

todos los servicios que presta, porque medio de comunicacion local.

TABLA N. 13 MEDIOS DE COMUNICACION PARA RECIBIR INFORMACION

DE BCS
Descripcion Frecuencia %

TV 20 16

Internet 7 6

Radio 35 28

Periddico 4 3
Puerteo/Focalizada 58 47

Total 124 100

GRAFICO N. 12 MEDIOS DE COMUNICACION PARA RECIBIR

60%
40%
20%

0%

a). Interpretacion.

INFORMACION DE BCS

Pregunta 6

FUENTE CUADRO N. 4.

ELABORADO POR: GABRIEL PILAGUANO

En la interpretacion de resultados logramos constatar que un 47% de los productores quieren

recibir informacidn de como certificarse mediante la visita focalizada, mientras que un 28%

quisiera programas radiales de la certificacion,

b). Analisis

Una vez recolectada la informacion pude constatar que la mayoria de productores quieren

conformar una asociacién debido a que los tramites no son tan complicados conseguiros

seguido de productores que no quieren ser agremiados debido al miedo de trabajar con otros

productores. Mientras que un 16% solicita programas televisivos que faciliten el

entendimiento de lo que es una certificadora organica, mientras un 6% solicita informacion

por internet, mientras que un 3% por periddico
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4.6 COMPROBACION DE HIPOTESIS.

4.6.1 Comprobacion de Hipdtesis Especifica.

4.6.1.1 Comprobacién de la Hipotesis Especifica 1

El diagndstico de la situacion actual de la empresa permitira determinar las fortalezas y
debilidades de BCS OKO GARANTIE.

ESCENARIOS CONTRAFACTUALES

Escenario Negativo

Escenario Positivo

Analisis

Desconocimiento de lo que
es una certificadora organica
por parte de los productores

en Riobamba

Mediante Capacitaciones y
visitas a los productores se
mejorara el conocimiento
de lo

que €S una

certificadora organica vy
todos los beneficios que esta
presta a la empresa y su

sostenibilidad en el mercado

Se los

inspectores a mejorar su

procedi6  a

sueldo para que exista un
compromiso por parte de
ellos y que exista fidelidad a
la empresa, se manejo un
cronograma de visitas el
mismo que se cumplird en
las fechas establecidas, se
dej6 de trabajar con
inspectores externos lo cual
permitié reducir costos en
las ventas y crecer en el

mercado local.

Los productores en la
ciudad de Riobamba en su
mayoria tienen menos de
una hectarea de sembrio lo

cual no les permite acceder

Ajustar a productores para
que les permita trabajar en
equipo de tal manera que los
costos se puedan prorratear

y de esta manera poder

Mediante las encuestas

pudimos conocer la realidad
de los productores y de esta
saber

manera Sus

requerimientos el mismo
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a una certificadora organica
por los costos elevados que

gsta tiene

alcanzar una certificacion

organica

que se basa en reunirse en
grupos pero mediante una
asociacion debido a que esta
es una manera legal de
constituirse y que no es muy
costosa y que es de féacil
estructuracion y de esta
manera poder certificar sus
productos y dar una valor
agregado a sus productos y
ser mas competitivos en el

mercado.

Los medios de
comunicacion que utiliza la
empresa para promocionar
sus servicios son los que los
productores menos utilizan
0 visitan para obtener

informacién

Motivar a los productores a
que se involucren a que
certifiquen sus productos
mediante el uso de medios
de comunicacion mas
utilizados, como son la
radio mediante programas
de capacitacion, y visitar a
los productores en el campo
donde podemos
involucrarnos mas a sus
realidades y de esta manera
tener un mejoramiento de
los procesos de

capacitacion

Promocionar mensualmente
los servicios de
capacitacién mediante
ferias, programas
televisivos y radiales, ya
que el internet no es una
manera de poder llegar a los
productores ya que la
mayoria de estos
desconocen 0 no manejan el
internet y no causa un
impacto fuerte ante los
productores, y esto se
relaciona a que los que
tienen menos de una
hectarea prefieren que se
promocione los servicios de
la certificadora organica

mediante radio o television
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0 Vvisita puerta a puerta para
motivar y permitir que
nuestro mercado se amplié

en la ciudad de Riobamba.
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10101
101011
101012

10102
101021
101021
101022
1010220008
101023

10104

101041
101042
101043
101044
10105

101051
10201

102011
102012
102013
102014
102014

10202
102021

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja 300,00
Bancos 22.861,16

ACTIVOS FINANCIEROS
Cuentas por Cobrar no relacionadi 107.533,43

Provisién Cuentas Incobrables -5.676,71
Cuentas por Cobrar relacionadas 29.831,51
CxC BCS Brasil 14.000,00
Cuentas por Cobrar al Personal 3.483,47

SERVICIOS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

Anticipos Inspectores Internos 0,00
Anticipos Inspectores Externos 0,00
Anticipos Personal Administrativo 0,00
Pagos Anticipados a Proveedores 755,00

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

Crédito Fiscal 22.674,67
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Muebles y Enseres 3.660,24
Depreciacion acumulada de My E -2.159,25
Equipos de Computacién 38.471,05
Depreciacién acumulada Equipos ( -32.896,81
Equipos de Oficina 7.826,35
Depreciacion acumulada de Equipc  -3.442,62
Equipos de Comunicacion 653,00
Deprec.Equipos de Comunicacion -108,78
Software vy licencias 5.335,49
Depreciacion acumulada S y Lic. -5.335,49
OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES

Utensillos de Cocina 271,73

TOTAL ACTIVO

uss

23.161,16

149.171,70

755,00

22.674,67

12.003,18

271,73

208.037,44

Ing. Hansjorg Gotz
Gerente

Riobamba, 30 de Enero del 2014
NOTA: Datos tomados de reporte del sistema MQR

BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

20103
201031
2010310002
201032
20107
201071
201073
201075
201076

20110

20112

301011
304010

306010
306020

307010

59

PASIVO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
Certificaciones Alemania

BCS Alemania - BCS Brasil

Proveedores

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES
SRI

IESS

15% Participacion empleados

Sueldos y Beneficios Adicionales

ANTICIPO DE CLIENTES
Depositos de Clientes

PROVISION BENEFICIOS EMPLEADOS
Provisidén Laboral por Desahucio

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
Capital Social

RESERVAS
Reservas

56.580,86
14.000,00
3.829,80

4.359,59
4.092,99
3.927,27
5.298,29

51.486,64

18.467,50

400,00

262,82

RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidades acumuladas de ejercicios anterior

60.729,54

Pérdidas acumuladas de ejercicios anteriore -30.184,16

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

Utilidad/Pérdida del ejercicio

TOTAL DE PASIVO, PATRIMONIO Y RESULTADOS

uss

74.410,66

17.678,14

51.486,64

18.467,50

400,00

262,82

30.545,38

193.251,14

14.786,30

208.037,44

Ing. Sandra Moyano
Coord. Administrativa-Financiera



4

40102

401021
401022
401023
401024

40301
403012

40302
403021
403022

501

50102
50103
5010410001
501042
501043

50201
502011
502012
50201301
50201302
50201303
50201304
50201305

502015
502015
502015

50202
502021

502016

BCS 6 KO GARANTIE ECUADOR LTDA
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

INGRESOS
PRESTACION DE SERVICIOS

Ventas con Impuesto
Ventas sin Impuesto

Recuperaciéon de Gastos Oficinas Coord.América del Su

Descuentos en Ventas

RENDIMIENTOS FINANCIEROS
Bancarios

OTRAS RENTAS
Reintegro de sueldos
Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

EGRESOS

COSTOS DEL SERVICIO

Costo Inspectores Internos

Costo Honorarios Inspectores Externos
Certificacion Alemania

Costo de Seminarios

Otros Costos del Servicio

GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Personal

Honorarios

Gastos de Oficina

Provisiones Laborales

Gastos de Gestion

Impuestos, Contribuciones y Otros
Depreciaciones

GASTOS FINANCIEROS
Intereses Pagados

Gastos Bancarios

OTROS GASTOS
Otros Gastos

GASTOS NO DEDUCIBLES

TOTAL EGRESOS

UTILIDAD Y/O PERDIDA DEL EJERCICIO

Ing. Hansjorg Gotz

Gerente

Riobamba, 30 de Enero del 2014 60

Us$

641.341,88
598.629,83
4.275,05
42.679,59
-4.242,59

145,98
145,98

1.105,38
0,00
1.105,38

642.593,24

151.167,87
27.071,06
2.716,21
73.003,52
8.528,83
39.848,25

471.384,29
286.389,44
60.274,89
70.094,72
5.463,89
20.893,34
23.401,22
4.866,79

1.563,78
0,06
1.563,72

93,30
93,30

3.597,70

627.806,94

14.786,30

Ing. Sandra Moyano
Coord. Administrativa-Financiera



10101
101011
101012

10102
101021
101021
101021
101022
1010220008
101023

10104

101041
101042
101043
101044
10105

101051
10201

102011
102012
102013
102014

10202
102021

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja 300,00
Bancos 21.529,47
ACTIVOS FINANCIEROS

Cuentas por Cobrar no relacionad: 93.370,00
Cuentas Incobrables 15,00
Provision Cuentas Incobrables -5.676,71
Cuentas por Cobrar relacionadas 30.095,89
CxC BCS Brasil 24.000,00
Cuentas por Cobrar al Personal 9.479,76

SERVICIOS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

Anticipos Inspectores Internos 481,40
Anticipos Inspectores Externos 0,00
Anticipos Personal Administrativo 514,20
Pagos Anticipados a Proveedores 2.678,81

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

Crédito Fiscal 29.857,84
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Muebles y Enseres 4.079,88
Depreciacién acumulada de My E -2.335,95
Equipos de Computacién 41.057,82
Depreciacién acumulada Equipos ¢ -34.664,45
Equipos de Oficina 7.826,35
Depreciacion acumulada de Equipc  -3.656,88
Equipos de Comunicacion 343,00
Deprec.Equipos de Comunicacion -114,24

OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES

Utensillos de Cocina 271,73

TOTAL ACTIVO

uUss

21.829,47

151.283,94

3.674,41

29.857,84

12.535,53

271,73

219.452,92

Ing. Rusvel Rios
Gerente General

Riobamba, 05 de Noviembre del 2014
NOTA: Datos tomados de reporte del sistema MQR

20103
201031
2,01E+09
201032
20107
201071
201073
201075
201076

20110

20112

301011
304010

306010
306020

307010
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BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA
BALANCE GENERAL
AL 31 DE OCTUBRE DEL 2014

PASIVO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
Certificaciones Alemania

BCS Alemania - BCS Brasil

Proveedores

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES
SRI

IESS

15% Participacién empleados

Sueldos y Beneficios Adicionales

ANTICIPO DE CLIENTES
Depdsitos de Clientes

PROVISION BENEFICIOS EMPLEADOS
Provision Laboral por Desahucio

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
Capital Social

RESERVAS
Reservas

19.927,86
24.000,00
9.586,75

4.412,90
5.488,74
0,00
16.286,38

31.955,29

21.132,50

400,00

262,82

RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidades acumuladas de ejercicios anteriores
Pérdidas acumuladas de ejercicios anteriores

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

Utilidad/Pérdida del ejercicio

85.713,17
-30.184,16

TOTAL DE PASIVO, PATRIMONIO Y RESULTADOS

uUss

53.514,61

26.188,02

31.955,29

21.132,50

400,00

262,82

55.529,01

188.982,25

30.470,67

219.452,92

Ing. Sandra Moyano
Coord. Administrativa - Financiera



40102

401021
401022
401023
401024

40301
403012

40302
403021
403022

5

501

50102
50103
5010410001
501042
501043
501044

50201
502011
502012
50201301
50201302
50201303
50201304
50201305

502015
502015
502015

50202
502021

502016

BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA
ESTADO DERESULTADOS
DEL 1 ENERO AL 31 DEOCTUBRE DEL 2014

INGRESOS

PRESTACION DE SERVICIOS

Ventas con Impuesto

Ventas sin Impuesto

Recuperacion de Gastos Oficinas Coord Ameérica del Su
Descuentos en Ventas

RENDIMIENTOS ANANCIEROS
Bancarios

OTRAS RENTAS
Reintegro de sueldos
Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS
EGRESOS

COSTOS DEL SERVICIO

Costo Inspectores Internos

Costo Honorarios Inspectores Externos
Certificacion Alemania

Costo de Seminarios

Otros Costos del Servicio

Costos de Comercializacion

GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Personal

Honorarios

Gastos de Oficina

Provisiones Laborales

Gastos de Gestion

Impuestos, Contribuciones y Otros
Depreciaciones

GASTOS ANANCIEROS
Intereses Pagados
Gastos Bancarios

OTROS GASTOS
Otros Gastos

GASTOS NO DEDUCIBLES

*

TOTAL EGRESOS

UTILIDAD Y/O PERDIDA DEL EJERCICIO

Ing.Rusvel Rios
Gerente

Riobamba, 05 de Noviembre del 2014
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uss

384.392,69
362.350,78
12.794,37
21.071,53
-11.823,99

178,89
178,89

257,80
0,00
257,80

384.829,38

116.329,87
17.129,08
37517
78.347,00
4.250,44
16.052,00
176,18

234.055,65
155.938,51
28.534,82
28.915,04
4.022,50
7.42516
6.969,46
2.250,16

631,26
0,00
631,26

404,94
404,94

2.936,99

354.358,71

30.470,67

Ing. Sandra Moyano
Coord. Administrativa-Financiera



BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013
ANALISIS HORIZONTAL

BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA

31 de 31 de VARIACION | VARIACION
ACTIVO Diciembre % Octubre % ABSOLUTA RELATIVA

10101 ACTIVO CORRIENTE 23.161,16 21.829,47

101011 Caja 300,00 0,14 300,00 0,14 0,00 0,00

101012 Bancos 22.861,16 10,99 21.529,47 9,81 -1.331,69 -5,83

10102 ACTIVOS FINANCIEROS 149.171,70 151.283,94

101021 Cuentas por Cobrar no relacionadas 107.533,43 51,69 93.370,00 42,55 -14.163,43 -13,17

101021 Cuentas Incobrables 0,00 0,00 15,00 0,01 15,00

101021 Provisiéon Cuentas Incobrables -5.676,71 -2,73 -5.676,71 -2,59 0,00 0,00

101022 Cuentas por Cobrar relacionadas 29.831,51 14,34 30.095,89 13,71 264,38 0,89

1,01E+09 CxC BCS Brasil 14.000,00 6,73 24.000,00 10,94 10.000,00 71,43

101023 Cuentas por Cobrar al Personal 3.483,47 1,67 9.479,76 4,32 5.996,29 172,14

10104 SERVICIOS Y OTROS PAGOS ANTICIPADG 755,00 3.674,41 2.919,41 386,68

101041 Anticipos Inspectores Internos 0,00 0,00 481,40 0,22 481,40

101042 Anticipos Inspectores Externos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

101043 Anticipos Personal Administrativo 0,00 0,00 514,20 0,23 514,20

101044 Pagos Anticipados a Proveedores 755,00 0,36 2.678,81 1,22 1.923,81 254,81

10105 ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES 22.674,67 29.857,84

101051 Crédito Fiscal 22.674,67 10,90 29.857,84 13,61 7.183,17 31,68

10201 PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 12.003,18 12.535,53

102011 Muebles y Enseres 3.660,24 1,76 4.079,88 1,86 419,64 11,46
Depreciacion acumulada de My E -2.159,25 -1,04 -2.335,95 -1,06 -176,70 8,18

102012 Equipos de Computacion 38.471,05 18,49 41.057,82 18,71 2.586,77 6,72
Depreciacion acumulada Equipos Comp -32.896,81 -15,81 -34.664,45( -15,80 -1.767,64 5,37

102013 Equipos de Oficina 7.826,35 3,76 7.826,35 3,57 0,00 0,00
Depreciacion acumulada de Equipos -3.442,62 -1,65 -3.656,88 -1,67 -214,26 6,22

102014 Equipos de Comunicacion 653,00 0,31 343,00 0,16 -310,00 -47,47
Deprec.Equipos de Comunicacion -108,78 -0,05 -114,24 -0,05 -5,46 5,02

102014 Software y licencias 5.335,49 2,56 0,00 0,00 -5.335,49 -100,00
Depreciacion acumulada S vy Lic. -5.335,49 -2,56 0,00 0,00 5.335,49 -100,00

10202 OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES 271,73 271,73 0,00

102021 Utensillos de Cocina 0271,73 0,13 271,73 0,12 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO 208.037,44 100,00]| 219.452,92| 100,00 11.415,48 5,49




BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

ANALISIS HORIZONTAL

PASIVO 31 de 31 de Octubre VARIACION |[VARIACION
Diciembre 2013 % del 2014 % ABSOLUTA RELATIVA
20103 CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
201031 Certificaciones Alemania 56.580,86 27,20 19.927,86 9,08 -36653,00 -64,78
2010310002 |BCS Alemania - BCS Brasil 14.000,00 6,73 24.000,00 10,94 10000,00 71,43
201032 Proveedores 3.829,80 1,84 9.586,75 4,37 5756,95 150,32
20107 OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES
0,00
201071 SRI 4.359,59 2,10 4.412,90 2,01 53,31 1,22
201073 1IESS 4.092,99 1,97 5.488,74 2,50 1395,75 34,10
201075 15% Participacion empleados 3.927,27 1,89 0,00 0,00 -3927,27 -100,00
201076 Sueldos y Beneficios Adicionales 5.298,29 2,55 16.286,38 7,42 10988,09 207,39
ANTICIPO DE CLIENTES
20110 Depositos de Clientes 51.486,64 24,75 31.955,29 14,56 -19531,35 -37,93
PROVISION BENEFICIOS EMPLEADOS
20112 Provision Laboral por Desahucio 18.467,50 8,88 21.132,50 9,63 2665,00 14,43
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
301011 Capital Social 400,00 0,19 400,00 0,18 0,00 0,00
RESERVAS
304010 Reservas 262,82 0,13 262,82 0,12 0,00 0,00
RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES
306010 Utilidades acumuladas de ejercicios anteriores 60.729,54 29,19 85.713,17 39,06 24983,63 41,14
306020 Pérdidas acumuladas de ejercicios anteriores -30.184,16 -14,51 -30.184,16 -13,75 0,00 0,00
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
307010 Utilidad/Pérdida del ejercicio 14.786,30 7,11 30.470,67 13,88 15684,37 106,07
TOTAL DE PASIVO, PATRIMONIO Y 208.037,44 100,00 219.452,92 100,00 11415,48 5,49

RESULTADOS

64




BCS OKO GARANTIE ECUADOR LTDA

ESTADO DE RESULTADOS
31 de Diciembre | 31 de Octubre |VARIACION |VARIACION
4 INGRESOS 2013 del 2014 ABSOLUTA | RELATIVA
40102 PRESTACION DE SERVICIOS 641.341,88 384.392,69| -256949,19 -40,06
401021 Ventas con Impuesto 598.629,83 362.350,78| -236279,05 -39,47
401022 Ventas sin Impuesto 4.275,05 12.794,37 8519,32 199,28
401023 Recuperacion de Gastos Oficinas Coord. América del Su 42.679,59 2107153 -21608,06 -50,63
401024 Descuentos en Ventas -4.242,59 -11.823,99 -7581,40 178,70
40301 RENDIMIENTOS FINANCIEROS 145,98 178,89 32,91 22,54
403012 Bancarios 145,98 178,89 32,91 22,54
40302 OTRAS RENTAS 1.105,38 257,80 -847,58 -76,68
403021 Reintegro de sueldos 0,00 0,00 0,00
403022 Otros Ingresos 1.105,38 257,80 -847,58 -76,68
TOTAL INGRESOS 642.593,24 384.829,38( -257763,86 -40,11
5 EGRESOS
501 COSTOS DEL SERVICIO 151.167,87 116.329,87 -34838,00 -23,05
50102 Costo Inspectores Internos 27.071,06 17.129,08 -9941,98 -36,73
50103 Costo Honorarios Inspectores Externos 2.716,21 375,17 -2341,04 -86,19
5010410001 |Certificacion Alemania 73.003,52 78.347,00 5343,48 7,32
501042 Costo de Seminarios 8.528,83 4.250,44 -4278,39 -50,16
501043 Otros Costos del Servicio 39.848,25 16.052,00( -23796,25 -59,72
501044 Costos de Comercializacion 0,00 176,18 176,18
50201 GASTOS OPERACIONALES 471.384,29 234.055,65 -237328,64 -50,35
502011 Gastos de Personal 286.389,44 155.938,51| -130450,93 -45,55
502012 Honorarios 60.274,89 2853482 -31740,07 -52,66
50201301 Gastos de Oficina 70.094,72 28.915,04 -41179,68 -58,75
50201302 Provisiones Laborales 5.463,89 4.022,50 -1441,39 -26,38
50201303 Gastos de Gestion 20.893,34 742516 -13468,18 -64,46
50201304 Impuestos, Contribuciones y Otros 23.401,22 6.969,46| -16431,76 -70,22
50201305 Depreciaciones 4.866,79 2.250,16 -2616,63 53,77
502015 GASTOS FINANCIEROS 1.563,78 631,26 932,52 -59,63
502015 Intereses Pagados 0,06 0,00 -0,06 -100,00
502015 Gastos Bancarios 1.563,72 631,26 -932,46 59,63
50202 OTROS GASTOS 93,30 404,94 311,64 334,02
502021 Otros Gastos 93,30 404,94 311,64 334,02
0,00
502016 GASTOS NO DEDUCIBLES 3.597,70 2.936,99 -660,71 -18,36
TOTAL EGRESOS 627.806,94 354.358,71| -273448,23 -43,56
UTILIDAD Y/O PERDIDA DEL EJERCICIO 14.786,30 30.470,67 15684,37 106,07
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INDICADOR DE LIQUIDEZ

Se denomina también relacidn corriente y verifica las

ANO INDICADOR FINANCIERO CALCULO | TOTAL ] o
disponibilidades de la empresa a corto plazo para afrontar
ACTIVO CORRIENTE | 195.762,53 . B L
sus compromisos también a corto plazo. El indicador
2.013| RAZON CORRIENTE = 1,21 B
sefiala que tenemos un aumento de 0,35 centavos
PASIVO CORRIENTE 162.042,94 .
determinando que la empresa puede enfrentar sus
ACTIVO CORRIENTE | 206.645,66 . , , .
obligaciones por cada ddlar con un délar con cincuenta y
2.014 | RAZON CORRIENTE = 1,56 )
seis centavos
PASIVO CORRIENTE | 132.790,42
INDICADOR DE SOLVENCIA
ANO INDICADOR FINANCIERO CALCULO | TOTAL
Este indicador establece el porcentaje de participacion de
PASIVO TOTAL 162.042,94 los acreedores dentro de la empresa por lo que indica que
ENDEUDAMINTO DEL ACTIVO anteriormente teniamos un alto porcentaje de
2.013|= 0,78 endeudamiento con nuestros acreedores peo para el afio
ACTIVO TOTAL 208.037,44 2014 se bajo a un 61% debido a las estrategias que
PASIVO TOTAL 132.790,42 aplicamos en el plan de negocios para la empresa BCS
ENDEUDAMINTO DEL ACTIVO OKO GARANTIE
2.014|= 0,61
ACTIVO TOTAL 219.452,92
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INDICADOR DE RENTABILIDAD

ANO INDICADOR FINANCIERO CALCULO | TOTAL
UTILIDAD BRUTA 18.477,30
2.013 | MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 0,03
VENTAS NETAS 602.904,88
UTILIDAD BRUTA 33.554,80
2.014 | MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 0,09
VENTAS NETAS 375.145,15

Este indicador establece que las ventas generaron tan
solo un 3% de utilidad en el afio 2013, y para el 2014
hasta el mes de octubre genero un 9%, podria sonar muy
poco pero debemos tener en cuenta que en los costos de
ventas se carga un 50% para la certificacion Alemana, lo
que disminuye en un gran porcentaje a la utilidad en

Ecuador.

INDICADOR DE RENTABILIDAD

ANO INDICADOR FINANCIERO CALCULO | TOTAL
UTILIDAD NETA 14.786,30
2.013 | MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,02
VENTAS NETAS 602.904,88
UTILIDAD NETA 30.470,67
2.014 | MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,08
VENTAS NETAS 375.145,15

Este indicador establece que las utilidades netas
correspondieron al 2% en el afio 2013, mientras que en el
2014 se gener6 hasta octubre del 8%, pero considerando
gue se tiene que tomar en cuenta los pagos de

certificacion Alemania
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INDICADOR DE RENTABILIDAD

ANO INDICADOR FINANCIERO CALCULO | TOTAL
UTILIDAD NETA 14.786,30
RENDIMIENTO DEL
2.013 | PATRIMONIO 0,47
PATRIMONIO 31.208,20
UTILIDAD NETA 30.470,67
RENDIMIENTO DEL
2.014 | PATRIMONIO 0,54
PATRIMONIO 56.191,83

Con este indicador podemos demostrar que los socios de
BCS OKO GARANTIE, obtuvieron un rendimiento sobre
su inversion en el 2013 del 47%, mientras que en el 2014

hasta octubre genera un 54% de rendimiento
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 Conclusiones.

» Laempresa BCS OKO GARANTIE es una empresa que tiene un prestigio ganado a nivel
nacional e internacional pero en lo que respecta a las estrategias de ofrecer sus servicios
a los clientes es uno de los puntos criticos ya que existen quejas por parte de los clientes

y futuros clientes.

» BCS OKO GARANTIE cuenta con personal calificado que necesita involucrarse en los
objetivos institucionales de la empresa, los sueldos son muy bajos para los empleados y

trabajadores

» La empresa necesita de suma urgencia una unidad de comercializacion que se encargue

de manejar todo lo que corresponde a los servicios que presta BCS OKO GARANTIE.
» El personal de BCS OKO GARNTIE no reciben capacitaciones en lo que respecta trabajo

en equipo, atencion al cliente, y un grave problema es que se capacita solo a los
inspectores y esto causa malestar a los empleados y trabajadores de la empresa.
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5.2 RECOMENDACIONES

» Se debe buscar mecanismo de promocionar los servicios de BCS OKO GARANTIE,
mediante medios que sean de facil acceso para los productores de la ciudad de

Riobamba que permitan incrementar el mercado.

» Se debe incentivar el trabajo en equipo y socializar los objetivos institucionales de
la empresa de manera que permitan el involucramiento y empoderamiento de todos
quienes conforman BCS OKO GARANTIE.

» Se debe normar los procesos por parte de los inspectores de manera que permitan ser
mas eficientes y eficaces en el momento de realizar los informes de manera que no
exista molestia por parte de los clientes en lo que respecta a recibir sus informes

finales.

» Se recomienda la creacion de la unidad de comercializacion, el mismo que permita
promocionar nuestra empresa y buscar estrategias que permitan llegar a los
productores y concienticen el uso de productos con certificacion garantizando asi

productos de calidad para la sociedad y no solo para las exportaciones.
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ANEXO N.1. 1 DISENO DE INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE
DATOS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

ENCUESTADIRIGIDA A LOS CLIENTES DE BCS OKO GARANTIE.
Objetivo General
La presente investigacion tiene como objetivo determinar el grado de aceptacidon que ha tenido los

clientes con respecto al servicio que presta la empresa BCS OKO GARANTIE.

INSTRUCCIONES:
Por Favor Seleccione la respuesta de acuerdo a la realidad que usted ha sido parte por parte de la empresa.

CONTESTE
N. Preguntas Si NO
Esta usted satisfecho con la atencién que recibié por parte de
los empleados de BCS OKO GARANTIE
1
Recibi6 informacion de los diferentes servicios de certificacion
gue brinda BCS OKO GARANTIE
2
Considera que los precios de BCS para la adquisicion de una
certificacién son muy elevados
3
4 Considera que es necesario que exista mayor publicidad para
dar a conocer los servicios de BCS OKO GARANTIE
Esta conforme con la informacion que recibié por parte de los
inspectores de BCS OKO GARANTIE acerca de la
5 certificacion.
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ANEXO N.1.2 DISENO DE INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE
DATOS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE BCS OKO GARANTIE.

Objetivo General

La presente investigacidon tiene como objetivo determinar el grado de aceptacién que pudieran
tener los clientes con respecto al servicio que presta la empresa BCS OKO GARANTIE.

CUADRO N. 6.
N | Preguntas
1 2 3
La La certificacién No sabe TOTAL
Como define | certificacion que necesita los TOTAL PORCENTAJE
usted a una | deproductos | Productos para 100%
1 certificadora Orgénicos exportar
organica sin
fertilizantes
Su drea  de
2 produccién es de
cuantos m?
Conoce los Sl NO
servicios que
presta la empresa
3 BCS OKO
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GARANTIE en la
ciudad de

Riobamba

Con que medio de
comunicacién
conoce las
noticias usted

diariamente.

Cooperativa

Centro de Acopio

Radio

Periédico

Le gustaria que
su producto
cuente con una
certificacion

organica

A qué tipo de
organizacion le
gustaria
pertenecer para
obtener una
certificadora

organica

Radio

Periédico

Puerteo/Fo

calizada

Como le gustaria
recibir
informacion de la
empresa BCS
OKO
GARANTIE de
todos los servicios
que presta por
medio de
comunicacion

locales
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