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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de Titulacidn, tiene como propdsito aportar una Propuesta de
Mejoramiento basado en la Planificacion Estratégica de la empresa Productos
Mecanicos Promecyf Cia. Ltda., que permita ser una guia para todo el personal y

se logre cumplir con los objetivos propuestos.

La Planificacion Estratégica es una herramienta administrativa de gran ayuda, la
misma que permite a las empresas u organizaciones enfrentar situaciones que se

puedan presentar en el futuro.

El Proyecto consta de VI Capitulos; donde en el Capitulo | se describe aspectos
referentes a la Industria Metalmecanica y en particular de la empresa Promecyf,
se describe la formulacion del problema y los objetivos que busca alcanzar esta
investigacion. En el Capitulo Il se detalla los conceptos basicos relacionados con
la Planificacion Estratégica, tales como: los pasos para la realizacion de la

Planeacién Estratégica, la utilizacién de la Matrices, el Andlisis FODA, entre otras.

Continuando con el Capitulo Ill, se realizé un analisis de la situacion actual de la
empresa Promecyf, determinando su ambiente interno y externo. Con esta
informacion se identifico las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
la empresa, las cuales sirvieron para ejecutar las Matrices necesarias y poder

llegar a la formulacién de las estrategias adecuadas para Promecyf.

En el Capitulo IV se realiz6 el Direccionamiento Estratégico para Promecyf
aportando una nueva mision, vision, objetivos, valores, politicas y por ultimo se
llegd a determinar estrategias a traveés de la Matriz FODA, por otra parte se
determino indicadores a través del Cuadro de Mando Integral a nivel de sus
cuatro perspectivas; con el fin de aportar herramientas que encaminen el buen

funcionamiento de la empresa.



XV

En el Capitulo V se presenta una Propuesta de Mejora para Promecyf, dando la

pauta para la implementacion de la misma.

Y finalmente en el Capitulo VI, se plantean las conclusiones y recomendaciones

gue se da para el mejoramiento de las actividades que se realizan dentro de la

empresa.
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PRESENTACION

El presente proyecto, es una Propuesta de Mejoramiento basado en la
Planificacion Estratégica de la Empresa Productos Mecanicos Promecyf Cia.
Ltda., la cual pretende brindar acciones de mejora a nivel de todas las areas de la
empresa; planteando objetivos a largo plazo y sus respectivas estrategias para el

logro de los mismos.

Los directivos seran los responsables del crecimiento exitoso de Promecyf, ellos
seran los encargados de reconocer la importancia de desarrollar esta herramienta
administrativa como es la Planificacion Estratégica, la misma que dota de los

lineamientos a seguir para la obtencidén de buenos resultados.

Este proyecto de Titulacion busca de cierta manera encaminar el rumbo que hasta
el momento esta tomando la empresa, se desea aportar con una propuesta de

mejora para el desarrollo eficiente de Promecyf.



CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1 LA INDUSTRIA METALMECANICA

1.1.1 ANTECEDENTES Y EVOLUCION DE LA INDUSTRIA
METALMECANICA

La industria metalmecanica se ha convertido en motor de la modernizacién y
dinamizacion del aparato productivo nacional, constituyéndose en uno de los
principales agentes del proceso de produccién de integracion. Su aporte es de
gran significacion ya que constituye al incremento de la capacidad nacional para

producir bienes de capital.

La pequefia industria fue la base para la conformacion del sector industrial metal
mecanico en el pais. Hasta los afios setenta, casi toda la industria metalmecanica

existente en el Ecuador se la puede calificar como de pequeiia escala.

En la segunda mitad de la década del setenta se crearon ciertas empresas mas
grandes, lo cual se acentluo en los afios setenta a raiz de un conjunto de factores

que hicieron propicia la conformacién de complejos fabriles mayores.

No obstante, el rol que sigue teniendo la pequefia industria metalmecanica en el
proceso de desarrollo de todo este sector industrial es preponderante, tanto por la
diversidad de productos y servicios productivos que ofrece, como por otros
factores de orden socioecondmico y tecnolégico que tienen incidencia en

elementos como:

» El empleo de mano de obra,

» La despolarizacion industrial,



Fluida competencia,
Uso de tecnologias adecuadas,

Ahorro de divisas,

YV V VYV V

Innovacion en el campo técnico y otros elementos relevantes.

1.1.2 APORTE DE LA INDUSTRIA METALMECANICA

El aporte de la industria metalmecéanica es fundamental en cuanto al incremento
de la capacidad nacional para producir bienes de capital. En la medida que se
cuenta con una mayor y mejor produccion de maquinaria, herramientas, equipos
de transporte y otros bienes de la rama, se podria postular que el pais crece vy,
mas aun, se desarrolla industrialmente, y que la dependencia tecnoldgica que ha
caracterizado el proceso de industrializacion en nuestro pais se vera disminuida o

al menos neutralizada.

En el aspecto tecnoldgico, la pequeiia y mediana industria, en el caso especifico
de la metalmecéanica, ofrece buenas perspectivas de innovacion, creacion y
adaptacion de tecnologias, adecuandolas al nivel de capital, recursos humanos,
técnicos y materiales existentes en el pais.

Las pequefas industrias metalmecanicas, producen en base a sus propias
tecnologias de procesos. Como todas las empresas que han contratado licencias
u otro tipo de tecnologias no incorporadas, lo cual da lugar a que potencialmente
sea un sector con aptitudes importantes para el desarrollo y fortalecimiento de la

gestion tecnoldgica.

El sector mantiene una alta capacidad instalada no aprovechada que permite la
posibilidad de vender subcontratacion. Al igual que otros sectores de la pequeiia
industria, genera una gran cantidad de mano de obra y aporta al desarrollo del

pais a través de su accionar diario.

“La pequeiia industria genera alrededor de 250.000 empleos directos, cuyo

aporte al PIB es del 5%. De las exportaciones totales representa el 5% y el aporte



al valor agregado bruto industrial es del 24%. Este sector productivo es muy
importante en el desarrollo del pais y esta representado por una variedad de

empresas.™

1.1.3 PRODUCTOS QUE OFRECE LA INDUSTRIA METALMECANICA

Dentro de los productos principales que se fabrican estan, la construccion de
equipos de hoteleria, puertas y garajes automaticos, carrocerias, estanterias,
equipos de acero inoxidable, muebleria metalica, equipos hospitalarios,
herramientas de corte para madera, fabricacibn de plasticos de ingenieria,
servicios de galvanizado, equipos electronicos y microprocesador, estructuras de
acero y aluminio, ingenieria de sistemas de proteccion atmosférica, cauchos y
plasticos en general, fundicion de hierro, trefilados de acero y servicios de

mantenimiento industrial.

El Sector Metalmecanico estda empefnado en trabajar impulsando el desarrollo de
todos los agremiados, incrementando la participacion activa de las industrias,
apuntando fundamentalmente a la capacitacion, como eje principal para lograr

mayor competitividad.

La globalizacién obliga a tratar de utilizar la capacidad instalada ociosa de las
empresas, debido a la dificultad de obtener mano de obra calificada, y también
por la introduccion de productos de contrabando sin normas de calidad, creando

una desleal competencia.

El presente proyecto determinara acciones de mejora basado en una herramienta
administrativa, la misma que permitira el logro de sus objetivos y metas

planteadas.

Mediante Decreto Ejecutivo No. 921 el 22 de Agosto de 1979 lo reconocen como la Camara de la
Pequefia Industria de Pichincha (CAPEIPI).



1.2 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA PROMECYF

La empresa Productos Mecanicos Promecyf Cia. Ltda., fue creada hace 23 afos
como una necesidad para abastecer a instituciones bancarias de articulos de

seguridad tales como:

furgones blindados,

puertas de béveda,

puertas de seguridad,

puertas contra incendio,
casilleros de seguridad,
casilleros de correspondencia,
ventanas antibala,

ventanas de seguridad

YV V.V V V V V V V

blindaje arquitectonico, etc.

Una vez demostrada la capacidad de resolver estas necesidades, en las que se
ha involucrado alta tecnologia y rigidas normas internacionales de fabricacion se
emprendié en nuevos retos: actualmente la empresa se ha vinculado con grandes
constructoras, embajadas, empresas privadas y publicas en general a nivel
nacional, quienes han permitido desarrollar productos de alta calidad, excelente
disefio, acabado impecable y todo acorde a los requerimientos individuales y
desarrollando soluciones apropiadas para satisfacer las exigencias de nuestros

clientes.

El presente proyecto proporcionard a la gerencia de la empresa Productos
Mecénicos Promecyf Cia. Ltda., una guia para el buen desempefio y cumplimiento
de sus objetivos y brindar estrategias que permitan a la empresa ser mas

eficientes y eficaces al momento de realizar sus actividades.

Otro de los objetivos es dar a conocer la situacion actual de la empresa para

poder determinar las falencias dentro de la misma.



1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Como especialistas en el disefio y fabricacion de articulos de seguridad, Promecyf
cuenta con una opcion diferente para cubrir cada una de sus exigencias, con el fin

de proteger en forma Optima su vida, bienes, valores y documentos.

Todos los productos son elaborados bajo medidas especificas y dispone ademas
de una gama completa de accesorios en acero inoxidable fabricados para muchos
afos de servicio como por ejemplo: cierra puertas, cerraduras, tiraderas y
acabados como la pintura. La linea de seguridad metalmecanica Promecyf esta

construida bajo estrictas normas de control de calidad.

Para la empresa Promecyf, su maximo objetivo es ofrecer al cliente un producto
de alta calidad y servicio. Por eso ha seleccionado los materiales idoneos y los

mecanismos mas sofisticados en la fabricacion de cada uno de sus productos.

El rumbo que ha tomado la empresa a través del tiempo en el que se ha
involucrado alta tecnologia y rigidas normas internacionales de fabricacion ha
permitido tener contactos con grandes constructoras, embajadas, empresas
privadas y publicas en general a nivel nacional, quienes han permitido desarrollar
productos de alta calidad, excelente disefio, acabado impecable y todo acorde a
los requerimientos individuales y desarrollando soluciones apropiadas para

satisfacer las exigencias de sus clientes.

Es necesario que la gerencia actualice las técnicas, su tecnologia; los mismos
que serviran para mejorar la situacion actual de la empresa a todo nivel y ayude al

personal en el desarrollo de sus funciones de manera agil, oportuna y eficiente.

En la actualidad la empresa Promecyf, siendo una de las primeras industrias en la
rama metalmecanica adolece de una Planificacion Estratégica, ya que solo cuenta

con un estudio basado en el aporte del personal que estuvo en el dia a dia para la



consecuciéon de sus metas, este aporte adolece de lineamientos adecuados, los

cuales permitan el logro de los mismos.

Si la empresa Promecyf se mantiene con la situacion actual, es decir, sin mejoras
en las actividades que se realizan por falta de una Planificacién Estratégica, no se
conseguira un mejoramiento del desempefio de toda la empresa, dicho
mejoramiento esta encaminado a los objetivos que se trace la alta gerencia con el

fin de incrementar la productividad de la empresa.

Del problema expuesto anteriormente se desprende la necesidad de que la
empresa Productos Mecanicos Promecyf realice un diagndstico de su situacion
actual para determinar falencias en sus funciones, mejorarlos y de esta manera
llegar a obtener una herramienta administrativa para la consecucién de sus

objetivos.

Al utilizar esta herramienta administrativa obliga al ejecutivo de Promecyf se
comprometa a participar en el cambio y al mismo tiempo los funcionarios

contribuyan proactivamente a la Planificacion Estratégica.

La empresa Productos Mecanicos Promecyf es una de las organizaciones que
necesita la elaboracion de wuna Planificacion Estratégica que le permita
desenvolverse en un ambiente de cambio, competitividad, tecnologia e

informacion si quiere permanecer en el mercado.

La Planificacion Estratégica le ayudara a la empresa a prepararse para enfrentar
las situaciones que se le presenten en el fututo, ayudando con ello a orientar sus
esfuerzos hacia metas realistas de desempefio, por lo cual es necesario conocer

y aplicar los elementos que intervienen en el proceso de Planificacion.

La Planificacion Estratégica permite pensar en el futuro, visualizar nuevas

oportunidades y amenazas, enfocar la mision de la empresa y orientar de manera



efectiva el rumbo de una organizacidn, facilitando la accion innovadora de
direccién y liderazgo a través de una propuesta de mejora en el desempefio de la

misma.

1.4 FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.4.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

» ¢Como mejorar el funcionamiento de la empresa Productos Mecénicos
Promecyf Cia. Ltda.?

1.4.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

» ¢Se cuenta actualmente con una Planificacion Estratégica de la empresa
Promecyf Cia. Ltda.?

» ¢Cudles son los componentes o elementos para realizar una Planificacion

Estratégica que guie a la empresa Promecyf Cia. Ltda.?

» ¢Se estan cumpliendo con los objetivos propuestos de la empresa Promecyf
Cia. Ltda.?

» ¢Se cuenta con valores corporativos para la empresa Promecyf Cia Ltda.?

» ¢Se cuenta con estrategias para el desarrollo correcto de la empresa
Promecyf Cia. Ltda.?

» ¢Cuadles son los beneficios que se obtiene cuando una empresa cuenta con

una Planificacion Estratégica?

1.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.5.1 OBJETIVO GENERAL



Establecer una Propuesta de Mejoramiento para la Empresa PRODUCTOS
MECANICOS PROMECYF CIA LTDA mediante la Elaboracion de una

Planificacion Estratégica.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Realizar un estudio de la situacion actual de la empresa Promecyf.

» Establecer los componentes de la Planificacion Estratégica para la empresa
Promecyf, es decir la determinacion de su Mision, Vision, Objetivos,
Estrategias, Valores, etc.

» Proponer acciones de mejora en los diversos procesos y actividades que

realiza la empresa Promecyf.

1.6 HIPOTESIS DEL PROYECTO

» La Planificacion Estratégica permitira conocer la situacion ideal para la

empresa Productos Mecanicos Promecyf Cia. Ltda.

» La realizacion de la Matriz FODA contribuira a conocer sus Fortalezas y

Debilidades a nivel interno y sus Oportunidades y Amenazas a nivel externo.

» La elaboracion de la Planificacién Estratégica contribuird al mejor desempefio
de las actividades que se desarrollaran en la empresa Productos Mecanicos
Promecyf Cia Ltda.

1.7 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA PROMECYF

“En la ciudad de San Francisco de Quito, capital de la Republica del Ecuador, el
dia veinte y ocho de mayo de mil novecientos ochenta y cinco, comparecen los
sefores: Ingeniero Luis Najera Davila, casado; Magdalena Santeli de Zurita,

casada y Miguel Garcia Banda, soltero, todos de nacionalidad ecuatoriana,



"2 Se realiz6 el registro de

mayores de edad, domiciliados en este cantdn
escrituras publicas, donde consta un contrato de constitucion de compafia

limitada, otorgando de ésta manera:

» EI 85% de acciones al Ing. Luis Ndjera Davila,
» EI 14.8% a la Sra. Magdalena Santeli de Zurita,

» Y el resto de acciones, al Sr. Miguel Garcia Banda con el 0.20%.

La fecha de inicio como empresa se dio mediante resolucion 85-1-2-1-T-00825,
dictada por la sefiora economista Teresa Minuche de Mera, Superintendente de
Compaifiias, el nueve de julio de mil novecientos ochenta y cinco; se aprobd la
escritura publica de constitucion de “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF
CIA. LTDA".

1.8 OBJETO SOCIAL DE LA EMPRESA PROMECYF

El objeto de la compafiia es dedicarse a la fabricacion de equipos médicos,
electrodomeésticos de seguridad y montajes industriales. También se dedicara a la
importacion y exportacion de maquinaria, repuestos y articulos relacionados con

la actividad de la empresa.

La compafiia operara directamente, a través o en asocio de otras firmas
nacionales o extranjeras. Podra participar como socia 0 accionista de companias
ya constituidas o por constituirse que tengan igual objeto social. La compafia
estd en capacidad de dar o aceptar agencias, distribuciones y representaciones
afines al objetivo propuesto, en general la compafia puede realizar toda suerte de
actos y contratos civiles 0 mercantiles, permitidos por las leyes ecuatorianas y que

tengan que ver con el objeto social.

Sin embargo en los dltimos 6 afios se ha logrado establecer una nueva linea de

productos basada en la llamada carpinteria metalica en acero inoxidable, y a partir

“Estatuto Interno de la empresa Productos Mecanicos Promecyf, afio 1986.
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del éxito de éstos, la empresa decide asi mismo, abrir su mercado con productos
de mobiliario urbano, para empresas publicas y privadas, en los 3 dltimos afios.

De ésta forma la empresa arranca con las actividades el mismo afio, 1985, en las
instalaciones ubicadas en la calle Ulloa 30-77, en un sétano, donde se procesaba
alrededor de una tonelada de materia prima al mes. Con el trabajo solamente de

tres obreros y una secretaria.

Pero para principios de los afios noventa, entre 1991 y 1993 se arranca con la
construccion de la planta en la parroquia de Calderdn, un sector en ese entonces
poco industrial y muy apartado de la urbe de Quito. Una vez terminada toda la
construccion, se traslada toda la maquinaria adquirida a la nueva planta lo cual
permite incrementar la capacidad de produccion y paulatino crecimiento en sus

actividades.

Dicha capacidad de producciéon permite abrir nuevos mercados, ya no solo a nivel
local sino a nivel nacional, otorgandose asi contratos en Guayaquil, Cuenca, entre

otras ciudades del pais.

Pero es con la dolarizacion y la dificil situacion econdmica del pais a mediados de
los noventa, que golpean a las medianas y pequefias industrias, que el mercado

de la empresa se ve forzado a restringirse al ambito local Unicamente.

Hoy en dia la empresa ha logrado crecer y mantener una capacidad de
produccion que esta alrededor de 12 a 15 toneladas de procesamiento de materia
prima mensual. Que con el desarrollo de nuevos productos de calidad, van de la
mano con el personal cada vez mas especializado, obteniendo una mejora

continta en la empresa.

Lo cual crea también nuevas expectativas de abrir el mercado, hacia las demas
ciudades del pais; pero en la actualidad los productos se comercializan solo

localmente, en el Distrito Metropolitano de Quito.
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1.9 PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMPRESA PROMECYF

Entre los principales productos en Acero Inoxidable que ofrece la empresa son los

siguientes:

Puertas de escape y corta fuego
Puertas herméticas
Puertas de acero inoxidable

Puertas metalicas varias

YV V. V V V

Marcos metalicos para puertas (acero negro, acero inoxidables,

galvanizadas)

A4

Ventaneria acustica montada en perfileria de acero negro y/o acero
inoxidable

Ventaneria de seguridad

Cajas Fuertes

Blindaje arquitectonico

Pasamanos en acero inoxidable

Divisiones de bafio

Mesones en acero inoxidable

Muebles varios en acero negro y acero inoxidable

Tornos giratorios para control de personal.

YV V.V V V V V V V

Unidades moviles (ambulancias, motobombas)

Accesorios:

» Cierra puertas.
Barras de antipanico.
Tiraderas.

Empaqgues de amianto.

Y V V V

Elementos decorativos.

Acabados:
> Recubrimientos decorativos en acero inoxidable, latbn dorado, sobre o

aluminio
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» Pintura acrilica, esmalte, al horno.

1.10 INSTALACIONES DE LA EMPRESA PROMECYF

La empresa Promecyf, estd ubicada estratégicamente al norte de la ciudad de
Quito. Como vias principales estan: la Nueva Via Oriental, la 10 de Agosto, Av.
Occidental, las cuales son de facil acceso, siendo esto favorable para atender a

nuestros clientes.

De igual manera la ubicacién permite que nuestros proveedores nos atiendan con
eficacia, y ultimamente muchos de ellos tienen sus sucursales en el sector

industrial norte.

Industrias que nos prestan servicios, tales como doblado, cortes especiales, etc.,
también esté cerca de estas instalaciones.

En la Figura 1.1 se muestra a la empresa Promecyf desde la parte externa de la
misma.

Figura 1.1: Nave Industrial

Elaborado por: Diana Contreras C.
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1.11DISTRIBUCION E INSTALACION DE LOS PRODUCTOS DE LA
EMPRESA PROMECYF

Ya obtenido el producto final, este puede estar listo para ser entregado, distribuido
a nivel local o instalado directamente en el sitio u obra correspondiente o

designado por parte de los clientes.

La Figura 1.2 Nos indica la culminacion de un pasamano y mesones en acero
inoxidable y en general los productos que fabrica la empresa para su respectivo

despacho.

Figura 1.2: Area de Despacho (Productos terminados)
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Elaborado por: Diana Contreras C.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.1.1 INTRODUCCION A LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

“Desde la década de 1960, la Planificacion Corporativa ha sido un proceso que se
ha implantado en muchas organizaciones grandes. Se originé principalmente en
Estados Unidos la primera idea que sostenia la Planificacion Estratégica formal
era que las decisiones estratégicas eran distintas de las decisiones
administrativas y operativas, en el sentido de que se necesitaban tomar en cuenta
los desarrollos futuros, asi como cuestiones externas y fuera de control de la

organizacion.

Entonces se concibe a la Planificacion Estratégica como la actividad de modelar
el futuro de la institucion a través de un proceso ordenado mediante el

aprovechamiento de las fuerzas impulsadoras de la organizacion.

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su tamafo, ya que esto implica que
cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de

niveles superiores o niveles inferiores™.

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la mision que va regir la empresa, la misién es fundamental, ya que esta
representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va a

suministrar a los consumidores.

? http://www.monografias.com/trabajos14/administracionestrg/administracionestrg.shtml
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2.1.2 EVOLUCION DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

“La evolucion de la Planificacion Estratégica se dio cuando un hombre llamado
Anibal planeaba conquistar Roma, en la cual inicidé con la definicion de la mision
de su reino, luego formulo estrategias, analizé los factores del medio ambiente y
los comparé y combiné con sus propios recursos para determinar las tacticas,
proyectos y pasos a seguir. Esto representa el proceso de Planificacion

Estratégica que se aplica hoy en dia en cualquier empresa™.

“Igor Ansoff en el afio de 1980, gran teorico de la estrategia identifica la aparicién
de la Planificacion Estratégica con la década de 1960 y la asocia a los cambios en

los impulsos y capacidades estratégicas™

La Planificacién Estratégica la cual constituye un sistema gerencial que desplaza

el énfasis en el “qué lograr” (objetivos) al “que hacer” (estrategias).

Con la Planificacion Estratégica se busca concentrarse en sélo, aquellos objetivos
factibles de lograr y en qué negocio o area competir, en correspondencia con las

oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.

2.1.3 DEFINICION DE PLANIFICACION Y ESTRATEGIA

2.1.3.1 PLANIFICACION

“Es una funcidon no delegable del nivel directivo, es la proyecciéon del futuro

deseado la cual permite describir la situacién ideal para la organizacién.”

“Es un proceso sistematico que da sentido de direccion y continuidad a las
actividades diarias de una empresa o institucion, permitiéndole visualizar el futuro

e identificando los recursos, principios y valores requeridos para transitar desde el

*http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/planeacionestrategica/default.asp
> http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
® VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicion; Pag. 101.
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presente, hacia la visién, siguiendo para ello una serie de pasos y estrategias que
pueda definir los objetivos a largo plazo, identificando metas y objetivos
cuantitativos, desarrollando estrategias para alcanzar dichos objetivos vy

localizando recursos para llevar a cabo dichas estrategias”.’

La Planificacion es un proceso que permite establecer objetivos para enfrentar las
situaciones que se presentan en el futuro, orientando los esfuerzos hacia metas
realistas de desempefio para lo cual es necesario conocer y aplicar los elementos

gue intervienen en el proceso de Planificacion.

“La Planificacion Estratégica responde a tres preguntas basicas en la

organizacion:

» ¢Hacia dénde ir?, es la direccién y el rumbo para el alcance de metas

concretas.

» ¢Cual es el entorno?, el entendimiento critico y constructivo de la empresa
por dentro y del entorno que la rodea, especialmente de los competidores y
de las amenazas y oportunidades que ellos representan.

» ¢Como lograr las metas?, quiere decir cuél es la estrategia que define

tacticas que posibiliten a la organizacion lograr sus metas.”

2.1.3.2 ESTRATEGIA

“Las raices etimolbgicas de Estrategia:

Griego strategos = “Un general”, “ejercito”.

Verbo griego strategos = “planificar la destruccion de los enemigos en razon

eficaz de los recursos.

" http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
8 http://www.utpl.edu.ec/ecc/wiki/index.php?title=Plantaci%C3%B3n_Estrat%C3%
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Sdcrates en la Grecia antigua compar6 las actividades de un empresario con las
de un general al sefalar que en toda tarea quienes ejecutan debidamente tienen

que hacer planes y mover recursos para alcanzar los objetivos™

“Las Estrategias son las grandes acciones 0 los caminos a seguirse para el logro
de los objetivos de la organizacion y asi hacer realidad los resultados

esperados™®

2.1.4 IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

El desarrollo de una Planificacion Estratégica es de gran importancia ya que
conduce a la obtencidén de beneficios relacionados con la capacidad de realizar
una gestibn mas eficiente, liberando recursos humanos y materiales, 1o que
redunda en eficiencia productiva y en una mejor calidad de vida y trabajo para los

miembros de la organizacion.

2.1.4.1 MEJORA EL DESEMPERNO DE LA ORGANIZACION

La Planificacion estratégica permite pensar en el futuro, visualizar nuevas
oportunidades y amenazas, enfocar la misidbn de la organizacion y orientar de
manera efectiva el rumbo de una organizacion, facilitando la accion innovadora

de direccion vy liderazgo.

2142 ENFRENTA LOS PRINCIPALES PROBLEMAS DE LAS
ORGANIZACIONES

La Planificacion estratégica es una manera intencional y coordinada de enfrentar
la mayoria de los problemas criticos, intentando resolverlos en su conjunto y
proporcionando un marco util para afrontar decisiones, anticipando he

identificando nuevas demandas.

o http://www.monografias.com/trabajos34/Planificacion/Planificacion.shtml
19yAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicién; Pag. 109
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2.1.43 INTRODUCE UNA FORMA MODERNA DE GESTIONAR A LAS
EMPRESAS

Una buena Planificacion estratégica exige conocer mas la organizacion, mejorar
la comunicacion y coordinacion entre los distintos niveles y programas y mejorar

las habilidades de administracion.

2.1.5 PUNTOS DE VISTA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Para poder entender la Planificacion Estratégica se debe considerar cuatro puntos

de vista basicos que se mencionan a continuacion:

2.1.5.1 PORVENIR DE LAS DECISIONES ACTUALES

Esto significa que la Planificacibn estratégica observa la cadena de
consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada con una

decision real o intencionada que tomara el director de la empresa o compafia.

La esencia de esta consiste en la identificacion sistematica de las oportunidades y
peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros datos
importantes proporcionan la base para qué una empresa tome mejores decisiones

en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros.

2.1.5.2 PROCESO

La Planificacion estratégica es un proceso que se inicia con el analisis de los
factores internos y externos de una empresa, se establece la definicibn o
redefinicibn de la mision y visién, define objetivos estratégicos y formula las
estrategias para el logro de las metas y objetivos organizacionales.

Es un proceso para decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de Planificacion
debe hacerse, cuando y cdmo debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se
hara con los resultados.
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2.1.5.3 FILOSOFIA

La Planificacién estratégica es una actitud, una forma de vida; requiere de
dedicacion para actuar con base en la observacion del futuro, y una determinacion
para planear constante y sistematicamente como una parte integral de la

direccion.

2.1.54 ESTRUCTURA

Sistema de Planificacion estratégica formal une tres tipos de planes

fundamentales, que son:

» Planes estratégicos,
» Programas a mediano plazo, presupuestos a corto plazo; y

» Planes operativos.

La Planificacion estratégica es el esfuerzo sistematico y mas o menos formal de
una compafia para establecer sus propésitos, objetivos, politicas y estrategias
bésicas, para desarrollar planes detallados con el fin de poner en practica las
politicas y estrategias y asi lograr los objetivos y propdsitos basicos de la

compainia.

2.1.6  MODELOS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.1.6.1 MODELO CONCEPTUAL

Es aquel que presenta una idea de lo que algo deberia ser en general, o una

imagen de algo formado mediante la generalizacion de particularidades.
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2.1.6.2 MODELO OPERATIVO

Es un modelo que en realidad se usa en las empresas, es decir un modelo
practico ya que proporciona una guia adecuada para el funcionamiento adecuado

en la préactica.

2.1.7 BENEFICIOS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Los beneficios que se obtiene al realizar una Planificacion Estratégica son los

siguientes:

» Mejorar la competitividad.

» Mejorar los niveles de: Productividad, Efectividad y Eficacia.

o Productividad.- “Es la relacion entre los productos totales obtenidos y
los recursos totales consumidos.”™*

o Efectividad.- “Es la relacion entre los resultados logrados y los que nos
habiamos propuesto. Es el grado de cumplimiento de los objetivos
planificados™?

o Eficiencia.- “Es la relacion entre la cantidad de recursos utilizados y la

cantidad de recursos que se habia programado utilizar™*

» Desempefio efectivo de la gestion empresarial.
» Permite enfrentar el cambio ambiental y develar las oportunidades vy
amenazas.

» Economiza dinero, tiempo y esfuerzo.

Y

Favorece el proceso de mejoramiento continuo.

» Contribuye a la creacion de un ambiente favorable para el trabajo en equipo.

1 VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicion; Pag. 105
'2VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacion Aplicada”; 2003; 2da edicion; Pag. 105
13VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicién; Pag. 106
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2.2 PROCESO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Enfocar la Planificacion estratégica en los factores criticos que determinan el éxito
o fracaso de una organizacion y disefiar un proceso realista, son los aspectos
claves a considerar para desarrollar la Planificacion estratégica.

Dentro del proceso de la Planificacion estratégica se tiene basicamente cuatro

componentes los cuales se detalla a continuacion:

» Mision,
» Vision,
» Objetivos,

» Estrategias.
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Figura 2.1: Proceso de la Planificacion Estratégica

¢Adonde queremos ir?

Objetivos
Organizacionales

¢Qué hay ¢ Qué tenemos
en el ambiente? en la empresa?

¢,Cuales son las ¢Cuale sson las
oportunidades y fortalezas y
amenazas del debilidades de la
ambiente? Organizacion?

¢, Qué debemos
hacer?

Fuente: Chiavenato; Op. Cit; Pag. 61 Planificacion Estratégica de la Gestién del

Talento Humano.
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En la Figura 2.1, se presenta un Modelo General que se seguira para desarrollar
la Planificaciéon Estratégica en el Capitulo 3. A continuacién se detallara

conceptos basicos que ayudaran a un mejor entendimiento de este proceso.

2.2.1 FORMULACION DE LA MISION

La misidon de una organizacion es "una declaracion duradera de propdositos que
distingue a una organizacion de otras similares. Es un compendio de la razon de
ser de una organizacion, esencial para determinar objetivos y formular

estrategias”.'*

Una buena mision institucional debe reflejar las expectativas de sus clientes. Es
el cliente y solo el cliente quien decide lo que es una organizacion, la misma que
debe responder a tres preguntas basicas: ¢Quiénes somos?, ¢Qué hacemos?,

¢ Por qué lo hacemos?

La mision debe ser cultivada con mucho cuidado por los dirigentes y divulgada
intensamente entre todos los empleados que conforman la empresa, para que se
tome conciencia de ella y sea un compromiso personal de todos frente a su

alcance.

2.2.1.1 COMPONENTES PRINCIPALES DE LA MISION

“Los componentes principales que debe contener la Mision son los siguientes:

» Clientes: ¢ Quiénes son los clientes mas importantes de la empresa?

» Productos o servicios: ¢ Cuales son los productos o servicios mas importantes
de la empresa y en qué forma deben ser entregados o proporcionados?

» Mercados: ¢ Compite la empresa geograficamente?; ¢ Cual es el alcance de la

competencia?

14VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicién; Pag. 106
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» Concepto de si misma: ¢ Cual es la competencia distintiva de la empresa o su
principal ventaja competitiva?

» Tecnologia: ¢ Es la tecnologia un interés primordial de la empresa?

» Preocupacion por supervivencia, crecimiento y rentabilidad: ¢ Cual es la actitud
de la organizacién con relacién a metas econémicas?

» Filosofia: ¢Cuales son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades
filosoficas fundamentales de la empresa?

» Preocupacion por imagen publica: ¢Cual es la imagen publica a la que aspira
la organizacion?

> Interés por los empleados: ¢ Se considera que los empleados son un activo

valioso de la empresa?™.

2.2.2 FORMULACION DE LA VISION

“Es la declaracion amplia y suficiente de donde quiere que su organizacion este
dentro de 5 0 10 afios. Es un conjunto de ideas generales que proveen el marco

de referencia de lo que una organizacion es y quiere ser en el futuro.

La vision de futuro sefiala rumbo, da direccion, es la cadena o el plazo que une en
la organizacioén el presente y el futuro. Esta describe el caracter y el concepto de

las actividades futuras de la organizacion”.*

2.2.2.1 COMPONENTES PRINCIPALES DE LA VISION

Para la redaccion de la vision de futuro se deben considerar los siguientes

componentes:

» Debe ser formulada por lideres.
» Dimension de tiempo.

» Integradora: compartida entre el grupo gerencial y los colaboradores.

'°VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacion Aplicada”; 2003; 2da edicion; Pag. 106
18\VAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicién; Pag. 107
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Amplia y detallada.

Positiva y alentadora.

Debe ser realista en lo posible.
Proyecta suefios y esperanzas.

Incorpora valores e intereses comunes.

YV V. V V V V

Debe ser difundida interna y externamente.

2.2.3 FORMULACION DE OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

Los objetivos organizacionales son los resultados que una organizacion desea
alcanzar en un periodo determinado de tiempo, por ser globales, los objetivos

deben cubrir e involucrar a toda la organizacion.

Las caracteristicas de los objetivos organizacionales se detallan a continuacion:

A\

Estar focalizados en un resultado que debe alcanzarse, y nho en una actividad.

Y

Ser coherentes, es decir, deben estar bien ligados a otros objetivos y demas
metas de la organizacion.

Ser especificos, es decir, estar circunscritos y bien definidos.

Ser medibles, es decir, cuantitativos y tangibles.

Relacionarse con determinado periodo de tiempo (dia, semana, mes, afio).

YV V V V

Ser alcanzables, es decir, deben ser perfectamente posibles.

2.2.4 ANALISIS AMBIENTAL: DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACT  UAL

El andlisis del ambiente es llevado a cabo con el objetivo de realizar un
seguimiento a los ambientes en los cuales se encuentra relacionado una
organizacion; cuya finalidad es llegar a determinar las oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades que pueden influir en el desempefio o rendimiento de una

organizacién en su interés de lograr sus objetivos.

Para un mejor entendimiento de los ambientes se los a dividido de esta manera:
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» Ambiente interno de la organizacion.

» Ambiente externo de la organizacion.

En la Figura 2.2, se puede visualizar los niveles del ambiente o analisis con sus

respectivos elementos o componentes.

Figura 2.2: Analisis Situacional de la Organizacion

LOrganizativg

L Comercializacion
LFinanciero
LPerzonal
LProduccion

Factor Social

Fuente: Certo Samuel, Direccion Estratégica
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2.24.1 AMBIENTE INTERNO

El ambiente Interno esta constituido por todas las fuerzas que actuan dentro de la
organizacion con implicaciones directas en el desempefio de la misma, teniendo

su origen en la propia organizacién’’. Estas se resumen asi:

» Componentes organizativos: La estructura de una empresa y sus sistemas

de Planificacion, control y coordinacion.

» Componentes de comercializacion: Es la forma en como las empresas

promueven, venden y distribuyen sus bienes hasta llegar al consumidor final.

» Componente financiero: Capacidad de la empresa para acceder a créditos,

» Componentes de personal: Capacitacion, experiencia, buen juicio,
inteligencia, discernimiento, adaptabilidad, compromiso y lealtad de los

administradores y trabajadores de una empresa.

» Componente de produccion: Habilidades de disefio y produccion que

generan productos de calidad.
2.2.4.2 AMBIENTE EXTERNO

El analisis del ambiente externo permite tener una vision clara de cual es la
situacion actual del entorno en que se desenvuelve una organizacion; sus

componentes son*®

» Componente Economico: Sefiala la distribucion y el uso que se hace de los
recursos en el conjunto de la sociedad. Como por ejemplo: la tasa de inflacion,

niveles de empleo, crecimiento del PIB, ingreso del consumidor, entre otros.

Y HITT M, IRELAND R Y HOSKINSON R;” Administracién Estratégica”; 3ra. Edicién; Pag. 91-94.
18 CERTO Samuel C., PETER J Palil; “Direccion Estratégica”; 3ra edicién; Pag. 66.
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» Componente Social: Describe las caracteristicas de la sociedad en la que
opera la organizacion. Como por ejemplo: niveles de educacion, tasa de
alfabetizacién, costumbres, valores, distribucion de las edades, creencias,

entre otros.

» Componente Politico: Tiene que ver con las actitudes del Gobierno respecto
a las diversas industrias, a las presiones ejercidas por grupos de interés, al

clima regulador, a los programas de partidos politicos.

» Componente Legal: Consiste en leyes cuyo cumplimiento se espera de los

miembros de la sociedad.

» Componente Tecnologico: Incluye las nuevas maneras de abordar la
produccion de bienes y servicios; es decir nuevos procedimientos y nuevos

equipos.

2.2.5 VALORES CORPORATIVOS

Los valores son el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion
de la organizacion. Constituyen la filosofia empresarial y el soporte de la cultura

organizacional.

Toda institucion implicita o explicitamente tiene un conjunto de valores
corporativos, por lo tanto estos deben ser analizados, ajustados o redefinidos y

luego divulgados.

2.2.6 FORMULACION DE POLITICAS

“Las politicas son las directrices generales para la toma de decisiones. Establecen
los limites de las decisiones, especificando aquellas que pueden tomarse y

excluyendo las que no se permite. Las politicas son una especie de normas que
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condicionan la forma como tiene que lograrse los objetivos y desarrollarse las

estrategias”.*®

Las politicas son reglas o guias que expresan los limites dentro de los cuales
debe ocurrir la accion. Muchas veces toman la forma de acciones de contingencia
para resolver conflictos que existen y se relacionan entre objetivos especificos.
Las politicas estratégicas son aquellas que guian a la direccion general y la

posicion de la entidad y que también determinan su viabilidad.

2.2.7 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

La estrategia es el patrén o plan que integra las principales metas y politicas de
una organizacion y a la vez establece la secuencia coherente de las acciones a
realizar, establecen como se van a lograr los objetivos.

La generacion de las estrategias afecta a productos, mercados, recursos, y
tecnologias en un periodo amplio de tiempo y son ellas las que determinan las
ventajas competitivas.

2.2.7.1 PASOS PARA LA FORMULACION DE LA ESTRATEGIA

> ANALISIS AMBIENTAL:

Para el desarrollo del analisis ambiental es necesario basarse en los siguientes

parametros:

» Elaborar una lluvia de ideas en base al analisis ambiental interno y externo

de la organizacion.

» ldentificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a la

organizacion.

9VvAZQUEZ; Victor Hugo; “Organizacién Aplicada”; 2003; 2da edicién; Pag. 109
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Elaborar la Matriz de Holmes, la misma que permitir priorizar parametros

gue tengan caracteristicas similares.

Elaborar la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (E.F.l.), para la
evaluacion de las Fortalezas y Debilidades mas importantes encontradas al

analizar el ambiente interno.

Elaborar la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (E.F.E.), para la
evaluacion de las Oportunidades y Amenazas mAas importantes

encontradas en el ambiente externo.

Elaborar la Matriz de Perfil Competitivo (M.P.C), para identificar a los

principales competidores de la empresa.

> SELECCION DE ESTRATEGIAS

>

2.2.8

Elaborar la Matriz FODA, y combinar con ello los distintos factores que

involucran los ambientes de la empresa.

Elaborar la Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion
(PEYEA), que determine el tipo de estrategia mas recomendable para la
organizacion.

Establecer las estrategias a partir del Analisis de la Matriz FODA y PEYEA.

TIPOS DE ESTRATEGIAS

La eleccidon de las estrategias determinara que acciones permitiran a la empresa

alcanzar el cumplimiento de su mision y objetivos. Se describe a continuacion las

estrategias que se utilizaran en la investigacion.

» Estrategias de penetracion en el mercado
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Las estrategias de penetracion en el mercado son orientadas a que los productos

gue ofrecen las organizaciones tengan mejor acogida entre sus clientes actuales.

» Estrategias de desarrollo del mercado

Las estrategias de desarrollo del mercado consisten en la busqueda de nuevos

clientes para los productos que tiene la empresa.

» Estrategias para el desarrollo de productos

Las estrategias para el desarrollo de productos para ofrecerlos entre sus clientes

actuales.

» Diversificacion

La diversificacion consiste en investigar sobre nuevos productos que se dirijan a

clientes que no se tienen en este momento.

Para seleccionar las estrategias, toda organizacion debe centrarse en la

consecucion de las metas basicas planteadas en la mision corporativa.

2.2.9 ANALISIS FODA

“El andlisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee de los
insumos necesarios al proceso de Planificacion estratégica, proporcionando la
informacion necesaria para la implantacion de acciones y medidas correctivas y la

generacion de nuevos 0 mejores proyectos de mejora continua.

En el proceso de analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, Analisis FODA, se consideran los factores econdmicos, politicos,
sociales y culturales que representan las influencias del ambito externo, que
inciden sobre su quehacer interno, ya que potencialmente pueden favorecer o

poner en riesgo el cumplimiento de la Mision.
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Las fortalezas y debilidades corresponden al &mbito interno de la organizacion y
dentro del proceso de Planificacion estratégica, se debe realizar el analisis de
cuales son esas fortalezas con las que cuenta y cuales las debilidades que

obstaculizan o impiden el cumplimiento de sus objetivos organizacionales.

Asi se tiene la definicion de cada una de ellas para un mejor entendimiento:

» Fortalezas: También llamadas puntos fuertes, son capacidades, recursos,
posiciones alcanzadas y, consecuentemente, ventajas competitivas que deben

y pueden servir para explotar oportunidades.

» Debilidades: También llamados puntos débiles, son aspectos que limitan o
reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la empresa,
constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por tanto, ser

controladas y superadas.

» Oportunidades: Es todo aquello que puede superar una ventaja competitiva
para la empresa, o bien representar una posibilidad para mejorar la

rentabilidad de la misma o aumentar la cifra de sus negocios.

» Amenazas: Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su implantacion, o

reducir los ingresos esperados o su rentabilidad”.?°

2.2.10 TIPOS DE MATRICES

2.2.10.1 MATRIZ HOLMES

20http://manuelgross.bIigoo.com/content/view/l14756/Use_el_analisis_FO DA_para_generar_estrat
egias.html
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Esta Matriz sirve para jerarquizar valores o elementos de la misma especie, en
funcion de una sola variable; permitiendo de esta manera comparar entre si los

parametros y clasificarlos en orden de importancia.

Los pasos para realizar la Matriz Holmes es la siguiente:

» Ubicar los factores en los ejes
» Criterio:
o En la diagonal principal asignar valores de 0.5.
» Asignar valores a los casilleros:
o Si el factor fila es mas importante que el de la columna, asignar 1 de lo
contrario O.
o Si el factor columna es mas importante que el de la fila, asignar 1 de lo
contrario O.
o Silos factores tienen igual importancia, asignar 0.5.
» Casilleros correspondientes:
0 La suma de estos casilleros deben ser igual a 1.
» Sumar por filas.
» Priorizar el orden de importancia de acuerdo a la suma de las filas.

2.2.10.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos permite resumir y evaluar las
fortalezas y debilidades mas importantes encontradas al analizar el ambiente
interno. Es conveniente primero utilizar la matriz de Holmes para priorizar los

factores.

En esta matriz se evalla las fortalezas y debilidades importantes de la

organizaciéon, comercializacion, financiero, personal y produccion.

El procedimiento para desarrollar esta Matriz EFI es el siguiente:

a.- Fortalezas y debilidades de la organizacion (5 a 10).
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b.- Ponderamos cada variable:

o Sin importancia 0.01
0 Muy importante 1.00
MAXIMO: 1.00

c.- Clasificacién de 1 a 4 a cada factor:

o Debilidad importante 1
0 Debilidad menor 2
o Fortaleza menor 3
o Fortaleza importante 4
d.- Resultado ponderado (bxc)
e.- Sumar los resultados ponderados
o Maximo 4
o Minimo 1
o0 Promedio 2.5
0 Mas de 2.5, Organizacion con fuerte posicion interna.
o Menos de 2.5, Organizacion con debilidades interna.
2.2.10.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Esta matriz permite a los estrategas resumir y evaluar la informacion economica,

social, ambiental, gubernamental, politica, legal, tecnoldgica y competitiva.

Para realizar la Matriz EFE es importante tener en cuenta los siguientes pasos:

a.- Elaborar una lista de amenazas y oportunidades (5 a 10).

b.- Asignar una ponderacion a cada factor

o

o

Sin importancia 0.01

Muy importante 1.00

SUMA MAXIMA: 1.00
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c.- Hacer una clasificacion de 1 a 4. Para indicar el impacto que cada variable

representa:

o

o
o
o

Amenaza importante
Amenaza menor

Oportunidad menor

A W DN P

Oportunidad importante

d.- Resultado ponderado de cada variable.

e.- Suma de resultados ponderados

o

0]

(0]

o

Maximo 4
Minimo 1
Promedio 2.5

Competencia atractiva mas de 2.5 entra en el plano de las
oportunidades.
Negocio poco atractivo menos de 2.5 entra en el plano de las

amenazas.

2.2.10.4 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Esta matriz es una herramienta analitica que identifica a los competidores mas

importantes de una organizacion e informa sobre sus fortalezas y debilidades

particulares.

Para realizar la Matriz es importante tener en cuenta los siguientes pasos:

» ldentificar de 5 a 10 factores claves del éxito de la organizacién que se va

analizar.

» Asignar una ponderacion a cada factor clave del éxito para indicar su

importancia relativa.

o

o

Sin importancia 0.01

Muy importante 1.00
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SUMA MAXIMA: 1.00

» Asignar a cada competidor la debilidad o fortaleza de esa organizaciéon en
cada factor clave del éxito, en donde:
o Debilidad importante 1
o Debilidad menor 2
o Fortaleza menor 3
o] 4

Fortaleza importante

Califico el factor clave del éxito del 1 al 4 en funcién de cédmo respondemos
ante ello

> Ponderacioén: Fuerza o Debilidad.

» Suma resultados ponderados: Competidor Amenazante o Débil.
2.2.10.5 MATRIZ FODA

La Matriz FODA es una estructura conceptual para un analisis sistematico que
facilita la adecuacién de las amenazas y oportunidades externas con las

fortalezas y debilidades internas de una organizacion.

En sintesis:

Las Fortalezas deben utilizarse
Las Oportunidades deben aprovecharse

Las Debilidades deben eliminarse y

Y V V V

Las Amenazas deben sortearse.
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Tabla 2.1: Matriz FODA

Factores Internos Fotalezas Debilidades

(F) (D)

Factores Externos

Estrategia FO Estrategia DO
Adecuar las fuerzas |Superar las

para aprovechar las |debilidades

oportunidades aprovechando las
oportunidades

Oportunidades (O)

Estrategia FA Estrategia DA
Adecuar las fuerzas [Reducir las
Amenazas (A) : . :
para evitar las debilidades y evitar
amenazas las amenazas

Elaborado por: Diana Contreras C.

Fuente: DAVID FRED R, Conceptos de Administracion Estratégica

La Matriz FODA conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias las cuales

son las siguientes:

» La Estrategia DA (Mini-Mini):

En general, el objetivo de la estrategia DA (Debilidades —vs- Amenazas), es el de
minimizar tanto las debilidades como las amenazas. Una empresa que estuviera
enfrentada sbélo con amenazas externas y con debilidades internas, pudiera
encontrarse en una situacion totalmente precaria. De hecho, tal empresa tendria

que luchar por su supervivencia o llegar hasta su liquidacion.

» La Estrategia DO (Mini-Maxi):
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La segunda estrategia, DO (Debilidades —vs- Oportunidades), intenta minimizar
las debilidades y maximizar las oportunidades. Una organizacion podria identificar
oportunidades en el medio ambiente externo pero tener debilidades

organizacionales que le eviten aprovechar las ventajas del mercado.

» La Estrategia FA (Maxi-Mini):

Esta estrategia FA (Fortalezas —vs- Amenazas), se basa en las fortalezas de la
empresa que pueden copar con las amenazas del medio ambiente externo. Su

objetivo es maximizar las primeras mientras se minimizan las segundas.

» La Estrategia FO (Maxi-Maxi):

A cualquier empresa le agradaria estar siempre en la situacion donde pudiera
maximizar tanto sus fortalezas como sus oportunidades, es decir aplicar siempre
la estrategia FO (Fortalezas —vs- Oportunidades) Tales organizaciones podrian
tomar sus fortalezas, utilizando recursos para aprovechar la oportunidad del

mercado para sus productos y servicios.

2.2.10.6 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA
ACCION (PEYEA)

Esta Matriz permite determinar el tipo de estrategia mas recomendable para la
organizacion. Los factores que se analizan se encuentran dentro de un eje de

coordenadas.

Se deberd emplear el desarrollo del ambiente interno para determinar: la fuerza
financiera (Y positivo) y la ventaja competitiva (X negativo); asi también en el
ambiente externo se determinan: la fuerza de la industria (X positivo) y la
estabilidad del ambiente (Y negativo); con la finalidad de obtener la estrategia

mas acertada que puede ser:
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» Conservadora: Son las estrategias que permiten a la empresa a correr con

ningun riesgo o incursionar en nuevas lineas de negocios.

» Agresiva: Cuando las fortalezas y oportunidades de una organizacion se

pueden aprovechar, superando las debilidades y evadiendo las amenazas.

» Defensiva: La empresa se debe concentrar en superar las debilidades y en

evitar las amenazas.

» Competitivas: Son alianzas estratégicas que permiten reducir el riesgo
financiero, el desarrollo de nuevos productos y obtener una participacion en el

mercado.

Su forma de calificacion para esta clase de Matriz es la siguiente:

» Escala Positiva: Fuerza Financiera (FF), Fuerza de la Industria (FI).
+ 1 peor

+ 6 mejor

» Escala Negativa: Ventaja Competitiva (VC), Estabilidad del Ambiente (EA).
- 1 mejor

- 6 peor

Las Operaciones que se deben realizar son:

» Sumar todos los factores que intervienen tanto en la coordenada X como la Y.

» Promediar la sumatoria con respecto al numero de factores de cada
dimension.

» Sumar los resultados obtenidos del promedio del eje X como del eje Y, para

obtener el punto de interseccion (x, y).
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2.3 CUADRO DE MANDO INTEGRAL (BALANCED SCORECARD)

“Segun Robert Kaplan y David Norton, el BSC es la representacion en una
estructura coherente de la estrategia del negocio a través de objetivos claramente
encadenados entre si, medidos con los indicadores de desempefio, sujetos al
logro de unos compromisos (metas) determinados y respaldados por un conjunto
de iniciativas o proyectos. Un buen Balanced Scorecard debe contar la historia de

sus estrategias, es decir, debe reflejar la estrategia del negocio.

El Cuadro de Mando Integral es una potente y util herramienta que permite el
rendimiento continuo entre la formulacion e implantaciéon de la estrategia y la
realizacion y control de gestion, equilibrando la perspectiva de mercado con la

perspectiva interna de la empresa”.?*

2.3.1 PERSPECTIVAS EN EL BALANCED SCORECARD

El BSC parte de la vision y estrategias de la empresa. Luego se determinan los
objetivos financieros requeridos para alcanzar la vision, y estos a su vez seran el
resultado de los mecanismos y estrategias que rijan nuestros resultados con los

clientes.

Los procesos internos se planifican para satisfacer los requerimientos financieros
y los de clientes, es un instrumento para expresar la estrategia como se observan

en la Figura 2.3.

! GONZALEZ; Javier; Instituto de Empresa.
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Figura 2.3. Perspectivas del BSC

VISION Y
ESTRATEGIA

"~ _FORMACIONY -
CRECIMENTO

Fuente: Cuadro de Mando Integral, Kaplan y Norton

Elaborado por: Diana Contreras C.

2.3.1.1 PERSPECTIVA FINANCIERA

La perspectiva financiera tiene como objetivo el responder a las expectativas de
los accionistas; esta perspectiva se centra en la creacién de valor para el
accionista. Esto requerira definir objetivos e indicadores que permitan responder a
las expectativas del accionista en cuanto a los parametros financieros de:

Crecimiento, Beneficios, Retorno de Capital, Uso del Capital.
2.3.1.2 PERSPECTIVA DE CLIENTES

En esta perspectiva se responde a las expectativas de los Clientes; del logro de
los objetivos que se plantean en esta perspectiva dependerd en gran medida la
generacion de ingresos, y por ende la "generacion de valor" ya reflejada en la

Perspectiva Financiera.
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2.3.1.3 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

En esta perspectiva, se identifican los objetivos e indicadores estratégicos
asociados a los procesos clave de la organizacion o empresa, de cuyo éxito
depende la satisfaccion de las expectativas de clientes y accionistas. Usualmente,
esta perspectiva se desarrolla luego que se han definido los objetivos e

indicadores de las perspectivas Financiera y de Clientes.

Los indicadores de esta perspectiva deben manifestar la naturaleza misma de los
procesos propios de la empresa u organizacion. Algunos indicadores de caracter
genérico asociados a procesos son los siguientes: Tiempo de Ciclo del Proceso
(cycle time), Costo Unitario por Actividad, Niveles de Produccion, Costos de Falla,

Costos de Trabajo, Desperdicio (Costos de Calidad).

2.3.1.4 PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE ORGANIZACIONAL

Esta perspectiva se refiere a los objetivos e indicadores que sirven como
plataforma o motor del desempefio futuro de la empresa, y reflejan su capacidad
para adaptarse a nuevas realidades, cambiar y mejorar.

Estas capacidades estan fundamentadas en las competencias medulares del
negocio, que incluyen las competencias de su gente, el uso de la tecnologia como
impulsor de valor, la disponibilidad de informacion estratégica que asegure la
oportuna toma de decisiones y la creacion de un clima cultural propio para

afianzar las acciones transformadoras del negocio.

2.4 HERRAMIENTAS DE CALIDAD

2.4.1 DIAGRAMA DE PARETO

“Se utiliza para visualizar rapidamente qué factores de un problema, que causas

0 qué valores en una situacion determinada son los mas importantes y, por ello,
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cudles de ellos hay que atender en forma prioritaria, a fin de solucionar el

problema o mejorar la situacion.

2.4.2 DIAGRAMA CAUSA-EFECTO (ESPINA DE PESCADO)

Tiene como propoésito expresar graficamente el conjunto de factores casuales que
interviene en una determinada caracteristica de calidad. Desarrollado por el Dr.
Kaouru Ishikawa en 1960 al comprender que no era predecible el resultado o
efecto de un proceso sin entender las interrelaciones causales de los factores que

incluyen en él.

Al identificar todas las variables o causas que intervienen en el proceso y la
interrelacion de dichas causas, es posible comprender el efecto que resulta de
algun cambio que se opere en cualquiera de las causas. Las relaciones se

expresan mediante un grafico integrado por dos secciones:

» La primera seccion esta constituida por una flecha principal hacia la que
convergen otras flechas, consideradas como ramas del tronco principal, y
sobre las que inciden nuevamente flechas mas pequefias, las sub-ramas. En
esta primera seccidén quedan organizados los factores causales.

» La segunda seccidon esta conformada por el nombre de la caracteristica de

calidad, las mismas que son:

Maquinaria
Mano de Obra
Materiales
Método
Mantenimiento
Medio Ambiente

©O O O O o o
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La flecha principal de la primera seccion apunta precisamente hacia este nombre,
indicando con ello la relacién causal que se da entre el conjunto de factores con
respecto a la caracteristica de calidad.

A continuacion se muestra en la Figura 2.4 la representacion grafica del
Diagrama Causa-Efecto.

Figura 2.4: Diagrama Causa — Efecto

Fuente: www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/lecciones/causaefecto.htm

2.4.3 HISTOGRAMA

En el Histograma se ordenan las muestras, tomadas de un conjunto, en tal forma
gue se vea de inmediato con qué frecuencia ocurren determinadas caracteristicas
gue son objeto de observacion. En el control estadistico de la calidad, el
histograma se emplea para visualizar el comportamiento del proceso con

respecto a ciertos limites.

2.4.4 ESTRATIFICACION

Es una herramienta estadistica que clasifica los datos en grupos con
caracteristicas semejantes. A cada grupo se le denomina estrato. La clasificacién
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tiene por objeto el identificar el grado de influencia de determinados factores o
variables en el resultado de un proceso.

2.45 HOJAS DE VERIFICACION

En el control estadistico de la calidad se hace uso cotidiano de las hojas de
verificacion, ya que es necesario comprobar si se han recabado los datos

solicitados o si se han efectuado determinados trabajos. Se usan para verificar:

La distribucion del proceso de produccion.
Los defectos.
Las causas de los defectos.

La localizaciéon de los defectos.

YV V V V V

Confirmar si se han hecho las verificaciones programadas.

2.4.6 DIAGRAMA DE DISPERSION

Para poder controlar mejor un proceso y por ende poder mejorarlo, es necesario
conocer la interrelacidbn entre las variables involucradas. Estos diagramas
muestran la existencia o0 no de relacion entre dichas variables. La correlacion
entre dos variables puede ser positiva, si las variables se comportan en forma
similar (crece una y crece la otra) o negativa, si las variables se comportan en

forma opuesta (aumenta una, disminuye la otra).

2.4.7 CORRIDAS Y GRAFICAS DE CONTROL

Las corridas permiten evaluar el comportamiento del proceso a través del tiempo,
medir la amplitud de su dispersion y observar su direccién y los cambios que
experimenta. Se elaboran utilizando un sistema de coordenadas, cuyo eje

horizontal indica el tiempo en que quedan enmarcados los datos, mientras que el
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eje vertical sirve como escala para transcribir la medicion efectuada. Los puntos

de la medicion se unen mediante lineas rectas™?.

2.5 INDICADORES

“Un indicador es un punto en una estadistica simple o compuesta que refleja

algun rasgo importante de un sistema dentro de un contexto de interpretacion.

Establece una relacion cuantitativa entre dos cantidades que corresponden a un
mismo proceso 0 a procesos diferentes. Por si solos no son relevantes, adquieren

importancia cuando se les compara con otros de la misma naturaleza.” %3

A través de un indicador se pretende caracterizar el éxito o la efectividad de un
sistema, programa u organizacion, sirviendo como una medida aproximada de

algun componente o de la relacion entre componentes.

Son establecidos en funcion de los objetivos y tareas realizadas dentro de cada
proceso y permite medir el nivel de desempefio, a través del logro de los objetivos
estratégicos. Se obtiene comparando dos datos relacionados, basados al

comportamiento de una actividad dentro de un periodo de tiempo.

2.5.1 CARACTERISTICAS DE UN INDICADOR

Para que los indicadores sean efectivos, deben reunir las siguientes

caracteristicas:

» Ser relevante o Gtil para la toma de decisiones.

» Factible de medir

» Conducir facilmente informacion de una parte a otra.
» Verificable.

2 GUTIERREZ Mario; “Administrar para la calidad”; 1992; Limusa Noriega Editores.
8 FINCOWSKY Franklin; BENJAMIN Enrique; “Auditoria Administrativa”;2001; 1ra. Edicion; Pag.
94.
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Libre de sesgo estadistico o personal.

Aceptado por la organizacion.

Justificable en relacion a su costo — beneficio.

Facil de interpretar.

Precisibn matematica en los indicadores cuantitativos.

Precision conceptual en los indicadores cualitativos.

2.5.2 COMPONENTES DE UN INDICADOR

>

Nombre o descriptor. Nombre facil de entender, el cual describe las

actividades o resultados hacer medidos.

Definicion: Cualidad del indicador que se va a desarrollar, el significado del

indicador.

Forma de Céalculo: La ecuacion precisa, incluyendo los componentes de la

misma.

Unidad de Medida: Unidad en la que se expresa el indicador por Ejemplo:

Porcentaje, tiempo, entre otras.

Unidad Operacional: Formula matematica.

Responsable: Es la persona que mas conoce el area donde sera aplicado el

indicador, que dara soporte en su desarrollo e implementacion.

2.5.3 INDICADORES DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

“El fin primordial de emplear indicadores en el proceso administrativo es el de

poder evaluar en términos cualitativos y cuantitativos el puntual cumplimiento de

sus etapas y proposito estratégico, a partir de la revision de sus funciones.
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Para estar en posibilidad de obtener la mayor y mejor informacion, a cada etapa
del proceso se le asignan indicadores cualitativos, que son los que dan razén de
ser a la organizacion, e indicadores cuantitativos, que son los que traducen en

hechos el objeto de la organizacion.”

2.5.4 NIVELES DE APLICACION DE LOS INDICADORES

Por su nivel de aplicacion, los indicadores se dividen en:

» Indicadores Estratégicos: Permiten identificar la contribucion al logro de los
objetivos estratégicos en relacion con la mision de la unidad responsable.
Miden el cumplimiento de los objetivos en: Actividades, Programas especiales,

Proyectos organizacionales y de inversion.

» Indicadores de Gestion: Informan sobre procesos y funciones clave. Se

utilizan en el proceso administrativo para:

Controlar la operacién
Prevenir e identificar desviaciones

Determinar costos unitarios por areas y programas

o O O o

Verificar el logro de las metas e identificar desviaciones

» Indicadores de Servicios: Miden la calidad con que se generan productos y
servicios, en funcion de estandares, asi como del grado de satisfaccion de
clientes y proveedores. Se emplean para:

0 Implantar acciones de mejoramiento y

o Elevar la calidad de la atencién a clientes.

2.5.5 INDICADORES DE EJECUCION

24 FINCOWSKY Franklin; BENJAMIN Enrique; “Auditoria Administrativa”; 2001; 1ra. Edicién; Pag.
98
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“Los indicadores de ejecucion son utilizados para apoyar la evaluacién

cuantitativa de los hallazgos que se obtienen en una auditoria.

Para poder ubicarlos en funcion de su campo de aplicacion y utilidad, se clasifican

en indicadores de:

Rentabilidad
Liquidez
Financiamiento
Ventas
Produccion

Abastecimiento

YV V V V V V VY

Fuerza laboral"®

% FINCOWSKY Franklin; BENJAMIN Enrique; “Auditoria Administrativa”;2001; 1ra. Edicién; Pag.
98
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CAPITULO Il

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En el presente capitulo se desarrollara el analisis de la situacion actual de la
empresa metalmecanica Productos Mecanicos Promecyf Cia. Ltda., enfocando
las oportunidades y amenazas de su ambiente externo y las fortalezas y
debilidades de su ambiente interno.

Al iniciar el proceso del analisis de la situacion actual de Promecyf es necesario
mencionar que la presencia de factores sean estos internos o externos y el nivel
de aprovechamiento o desconocimiento de estos, marca claramente pautas

objetivas de la situacion actual de dicha empresa.

Para establecer el mencionado analisis se evaluara el macro ambiente que
incluye los factores econdmicos, sociales, politicos, tecnoldgicos y legales y el
micro ambiente que comprende proveedores, beneficiarios, competencia y

organismos de control.

A lo largo de mas de 23 afos de operacion no se ha elaborado un
Direccionamiento Estratégico, el mismo que involucre a toda la organizacion; los

objetivos no estan redactados formalmente y se opera sobre el dia a dia.

Por lo que es necesario proponer una Planificacién Estratégica; la cual se tomara
como referencia el Proceso de Planificacion Estratégica desarrollado en el

Capitulo 2, apartado 2.2

En primer lugar se hara referencia con lo que cuenta actualmente la empresa y
que hace referencia a la misidn, vision, objetivos; y después se establecera el

analisis del micro y macro ambiente.
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3.1 MISION DE LA EMPRESA PROMECYF

Actualmente la mision de la empresa Promecyf es la que se detalla a

continuacion:

“Ser lideres en nuestra linea, manteniendo un alto estandar de calidad en la
fabricacion de nuestros productos con disefios que conviertan cada pieza en algo
exclusivo y digno de ser exhibido, satisfaciendo de esa forma, las exigencias de
cada uno de nuestros clientes. Contamos para esto, con tecnologia de punta y
sobre todo, proporcionando un ambiente de trabajo idéneo, el mismo que genere
estabilidad, desarrollo y bienestar a todos sus colaboradores”.

3.2 VISION DE LA EMPRESA PROMECYF

La visién a futuro de la empresa Promecyf es la que se detalla a continuacion:

“Ser una marca reconocida mundialmente y lider en nuestro pais, en la
fabricacion de productos relacionados con el area de la metalmecanica,
involucrando en los acabados materiales nobles como la madera y otros
decorativos como vidrio, laminados plasticos, etc; con una cultura ecolbgica

sustentable”.

3.3 OBJETIVOS OGANIZACIONALES DE PROMECYF

La empresa Promecyf no cuenta con objetivos a nivel de toda la organizacién mas

el que se detalla a continuacion.

Promecyf Cia. Ltda., es una empresa cuyo maximo objetivo es ofrecer al cliente
un producto de alta calidad y servicio. Por eso ha seleccionado los mejores
materiales idéneos y los mecanismos mas sofisticados en la fabricacion de cada

uno de los productos.
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3.4 AMBIENTE INTERNO

Continuando con el modelo del Proceso de Planificacion Estratégica desarrollado
en el Capitulo 2, apartado 2.2, se estudiard en primera instancia el ambiente
interno de la empresa; para lo cual se realizd encuestas a los directivos y a todo
el personal de las areas que conforman Promecyf, con este estudio se puede
detectar las fortalezas y debilidades mas importantes que perciben todos los
colaboradores en el desempefio de su trabajo diario basado en una lista de lluvia
de ideas.

3.4.1 COMPONENTE ORGANIZATIVO

A través de la Figura 3.1 se presenta el Organigrama Estructural que cuenta
actualmente la empresa Promecyf, para tener una base o idea de como se
encuentra conformado las areas de la empresa; cabe destacar que dentro de este
organigrama se estd dejando de lado a ciertas personas que trabajan en la
actualidad en Promecyf ya que no existe todos los puestos o cargos y seria
recomendable realizar cambios ya que se ha venido manteniendo el mismo
organigrama durante sus 23 afios de trayectoria.

Figura 3.1: Organigrama Estructural Promecyf Cia. Ltda.

Fuente: Base de Datos de la empresa Promecyf Cia. Ltda.
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Promecyf Cia. Ltda., cuenta con veinte y siete empleados incluido el Gerente
General, los mismos que estan distribuidos en tres areas de trabajo:

> Area Administrativa (siete personas).
> Area de Produccién — Planta (dieciocho personas).
> Area de Bodega — Adquisiciones (dos personas).

Area Administrativa

> Gerencia General:

Se encuentra integrado por el Gerente General que en este caso es gerente-
propietario de la empresa, es la persona que toma las decisiones finales, presta
ayuda y asesoramiento cuando se requiere a todos los miembros de la empresa,
el gerente de la empresa es a su vez el encargado de evaluar al aspirante al

cargo debido a la experiencia que posee en el medio que es mas de 23 afos.

Entre otras funciones que realiza el gerente son las que se detallan a

continuacion:

Responsable directo del funcionamiento de la empresa.
Responsable ante los accionistas de la buena marcha de la empresa.
Responsable de los resultados financieros.

Convoca a reuniones cuando es necesario al personal de la empresa.

o O O O o

Realiza cotizaciones con respecto a la fabricacion de quioscos, blindaje de

carrocerias, entre otros.

0 Se encarga de controlar y dar soluciones al trabajo que se realiza en la
produccion.

0 Se encarga de autorizar los pagos a terceros.

o Autoriza las compras de los materiales que son requeridos para la

produccion.

> Asistente de Gerencia:
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Es la persona encargada de realizar las siguientes funciones:

o Coordina las citas del Gerente General con clientes, proveedores y
terceras personas.

0 Realiza ciertas cotizaciones que son solicitadas por el Gerente General.

o Realiza y controla el manejo de la caja chica.

o Controla a través del Kardex los suministros de oficina de la empresa.

> Gerencia de Ventas:

Se encuentra integrada por la persona encargada de realizar ciertas cotizaciones
para los clientes; estableciendo precios y plazos de entrega, otorga informacion
de posibles clientes y toma contactos para poder enviar una hoja de presentacion
de los productos que ofrece la empresa.

> Asistente de Ventas:

Se encuentra integrada por la persona encargada de realizar las siguientes

funciones:

o Envia cotizaciones, las mismas que son requeridas por parte de los

clientes de la empresa ya sean estos personas naturales e instituciones.

o Cumplir con los documentos necesarios para la -calificacion como

proveedores y poder presentarse a cualquier licitacion.

0 Realiza las 6rdenes de produccion una vez que sea aprobada la cotizacion

u oferta por parte del cliente para su respectiva fabricacion.

o Envia y recibe correos electronicos, y es la encargada de repartir la

informacion a las demas divisiones de la empresa.

» Departamento de Contabilidad:
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En este departamento se trabaja conjuntamente la contadora y la asistente
contable, las mismas que se encargan de llevar la contabilidad de los
movimientos de la empresa, es decir el control de ingresos y egresos que son
originados por la misma, se realizan las facturas a los clientes, el pago a
proveedores, pago de impuestos, se registra los depdsitos, se realiza las

conciliaciones bancarias y comprobantes de retencion, entre otras.

> Disefio:

Es el encargado de mejorar, modificar, ampliar la presentacion en Power Point de
los productos que ofrece la empresa acorde a las necesidades de la misma,

disefia planos a peticion de los clientes externos, maneja el programa Autocad.

Area de Produccién — Planta:

Encargado de realizar las siguientes actividades:

o Coordinar las actividades a través de un delegado para que se encargue
de supervisar los trabajos que se van a realizar en la planta.

Es el representante en las reuniones de obra.

Disefia algunos planos para proporcionar a los clientes.

Responsable de la direccién en todo lo relacionado con la fabricacion.
Aprueba el programa de fabricacion.

Elabora los presupuestos de la compra de materia prima.

Asegura el control de produccion y de la calidad.

Cuida de prevision de compras.

O O O o o o o o

Responsable del desarrollo de nuevos procedimientos y métodos de
produccion.

Controla los materiales utilizados en la produccion.

Controla los embalajes adecuados a costos minimos.

Seguridad del area industrial

o O O o

Determina los niveles de inventarios.
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Area de Bodega — Adquisiciones:

Se encarga de realizar las siguientes actividades:

o Dirige toda la actividad del servicio de compras.

o Realiza compras conforme a los requerimientos de la empresa
considerando precios, calidad, entre otros.

o Establece y mantiene buenas relaciones con los proveedores.

o Se lleva el control de las herramientas que se utiliza en las obras de
manera externa y en la fabricacion de los productos de manera interna.

0 Encargada de realizar el detalle de la orden de trabajo terminado; la misma
que nos proporciona la seguridad de que el trabajo fue finalizado y se

pueda proceder el cobro de dicho trabajo o servicio.

3.4.2 COMPONENTE DE COMERCIALIZACION

La comercializacion de Promecyf se la realiza mediante las referencias que dan
los clientes a personas Naturales y Juridicas del sector publico o privado por el

servicio de calidad que ofrece la empresa.

3.4.3 COMPONENTE FINANCIERO

La informacién financiera de la empresa Promecyf es llevado en el departamento
de Contabilidad dirigido por la Ing. Susana Quintana y su respectiva Asistente. La

Contabilidad se lleva en el Programa SAFI?®

durante quince afios, el mismo que
no es explotado en su totalidad, ya que Promecyf no lleva Contabilidad de Costos

y por ende se deja de lado ciertos médulos que contiene el programa.

Para determinar el costo de venta de los productos se basan en la experiencia de
su personal, segun lo comenta la Ing. Quintana; por otra parte la informacion
financiera se le presenta al Gerente General Unicamente cuando él lo solicita, y
por iniciativa de la Contadora se presenta el saldo en bancos casi diariamente.

% «Sjstema Administrativo Financiero Integrado” es un sistema contable basado en una
herramienta informatica de apoyo a la toma de decisiones gerenciales que tengan estandares de
calidad.
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Promecyf es una empresa que en los ultimos afios ha venido acarreando una
pérdida del ejercicio, de esta manera no se ha podido obtener utilidades, ya que

Sus gastos superan a sus ingresos, viendo el descontento de sus colaboradores.

La empresa tiene problemas de Liquidez, siendo algo perjudicial, ya que no se
puede cumplir a tiempo con sus pagos, el principal rubro que frecuentan estar al

dia son los impuestos que debe pagar la empresa al Fisco.

Se cuenta con el apoyo econdmico por parte del Gerente General, ya que él
destina dinero para poder cubrir las necesidades emergentes en las que ha
incurrido la empresa. Promecyf esta en la capacidad de adquirir préstamos en el

Banco dando a cambio su cartera de clientes como una garantia de pago.

El departamento de Contabilidad no cuenta con el servicio de Internet, siendo
una debilidad para el mismo, ya que cierta informacion importante debe ser

presentada a través de este medio.

3.4.4 COMPONENTE DEL PERSONAL

A Promecyf se le considera una metalmecanica pequefia ya que cuenta con una
nomina de 27 personas, las mismas que se encuentran en tres areas diferentes

de trabajo:

> Area Administrativa (siete personas).
> Area de Produccién — Planta (dieciocho personas).
> Area de Bodega — Adquisiciones (dos personas).

Cabe recalcar que la empresa cuando adquiere un contrato de trabajo
extremadamente grande; ubica anuncios en el comercio para contratar personal
para la produccién, ya que esto implica dejar de lado los trabajos pequefios para

concentrarse todo el personal en un solo trabajo.
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Este personal es contratado por Obra Cierta, es decir para un trabajo

determinado, dejando la decision para el Gerente General si una vez culminada la

obra se le liquida al trabajador o pertenece a la nomina de la empresa por su

esfuerzo y dedicacion.

3.4.5 COMPONENTE DE PRODUCCION

Los productos que son fabricados en la planta de produccién de la empresa

Promecyf Cia. Ltda., son los que se detallan en el siguiente cuadro.

Cuadro 3.1: Lista de Productos que ofrece Promecyf

{5.

PUERTAS DE SEGURIDAD
» Blindadas opacas
» Blindadas de vidrio

PUERTAS DE ESCAPE Y CORTA
FUEGO

Una hoja

Doble hoja

Corredizas

Acabado ignifugo

Barras de panico para puerta
simple

Barras de panico para puerta
doble.

Y VYVVVVY

PASAMANOS
» Acero inoxidable
» Acero al carbono pintado

CONTROL DE ACCESO
Tornos piso — techo

Tornos simples
Direccionadores

Taja — llantas para control de
acceso vehicular.

YV YVYY

SEGURIDAD
» Garitas blindadas para guardias

11.ACCESORIOS DECORATIVOS

VVVVYY

Recubrimiento en acero inoxidable
Tiraderas especiales

Bases para mesas

Juntas de piso

Counters de recepcion

Mesones de trabajo en acero inox

12. ACCESORIOS PARA LA
CONSTRUCCION

YV VVVY

Rejillas para piso

Astas para banderas

Gradas metalicas

Mesones en acero inox para
empotrar lavamanos

Mesones de acero inox de pozo
continuo.

13.ACCESORIOS PARA BATERIAS
SANITARIAS

>

YVVY 'V

Divisiones de bafio en acero al
carbono y en acero inox colgantes
o de piso

Dispensador de papel higiénico en
acero inoxidable.

Dispensador de jabon liquido
Dispensador de toalla

Basureros de pared
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|6.

YV VVYVY

Casilleros postales
Pasa paquetes
Pasa voz

Pasa documentos
Ventanas blindadas

PUERTAS ACUSTICAS

PUERTAS CONTRA EXPLOSION

PUERTAS HERMETICAS

MARCOS METALICAS PARA
PUERTAS

VVVYVYVY

10.MUEBLES PARA EXTERIORES

Mesas
Sillas
Bancas
Alcorques
Quioscos
Bebedores
Parasoles

» Basureros de piso
» Mesones para cambiar pafiales

14. MANEJO DE MATERIALES
» Mesas de trabajo
» Mesas de rodillos
» Rampas de rodillos
» Transportadores

15.ACCESORIOS PARA MUEBLES
Patas

Cantos

Mesones

Tiraderas

Bases

>
>
>
>

A\

16.0TROS
» Ambulancias
» Motobombas
» Blindados

Fuente: Datos proporcionados por la Empresa Promecyf Cia. Ltda.

Elaborado por:

Diana Contreras C.

Las areas de distribucion que conforman la empresa estan dedicadas a la

produccion de varios articulos en acero inoxidable, acero negro y aluminio, los

cuales son transformados mediante procesos de corte, doblado, suelda, pulido y

acabados entre los principales.

El area de produccion de la empresa en la cual fabrican sus productos y/o prestan

Sus servicios se muestra en las siguientes imagenes.
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Figura 3.2: Planta de Produccion Promecyf Cia. Ltda.

Elaborado por: Diana Contreras C.

Dichos procesos se llevan a cabo en tres areas de produccién de la empresa con
el fin de obtener un producto final de alta calidad, que exigen los clientes al
momento de negociar dicho producto y/o servicio , en el Capitulo V se propone

indicadores para medir el nivel la negociacion que se mantiene con los clientes.
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» Area Acero Inoxidable

Es aqui donde se realiza la transformacion del acero inoxidable, en el producto
final, cumpliendo las especificaciones de disefio requeridas u Ordenes de
produccion. Para ello se lleva a cabo actividades de corte, torneado, doblado,

suelda y pulido.

> Area Acero Negro

El proceso para la transformacion del acero negro es llevado a cabo en ésta area
de la planta bajo las indicaciones de disefio y orden de produccion especifica para
cada producto. Para obtener el producto final en ésta area se requiere cumplir
con los procesos de corte para la estructura (acero negro), corte de revestimiento
(acero inoxidable) o carroceria (aluminio), doblado, suelda, ensamblado.

» Acabados (Pintura)

Una vez ensamblado el producto, se procede a dar los acabados de disefio u
orden de produccién necesarios. Esta area es la encargada de llevar a cabo dicho

trabajo, los cuales comprenden de carpinteria y pintura

» Carpinteria

Cuando los productos requieren acabados de carpinteria, se contrata un
carpintero por obra, el cual trabaja la madera bajo responsabilidad de el. Pero se
proporciona equipos, y herramientas tales como: sierra de corte, sierra de mano,

tupi, limatén, taladro; y herramientas, como: martillo, prensas, cepillo, etc.
* Pintura
La pintura es la ultima actividad antes de obtener el producto terminado final. Una

vez que el producto es transportado de las areas de acero negro 0 acero

inoxidable, se realiza las actividades de lijado y pintado.
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Segun palabras del Ing. Ndjera cuenta con un area de autos clasicos que vendria
hacer un negocio a parte de Promecyf, pero segun la Contadora los gastos se

generan con los ingresos de Promecyf.

3.5 DESARROLLO DEL ANALISIS AMBIENTAL

3.5.1 AMBIENTE INTERNO

Tener una vision clara del ambiente interno es de gran importancia para la
administracion de Promecyf, ya que permitir4 definir estrategias de mejora para el

desarrollo interno de la empresa.

La encuesta se realizé bajo los siguientes parametros:

Considerado como Universo a todo el personal de Promecyf, es decir al area

administrativa, producciéon — planta y bodega — adquisiciones.

El formato de la encuesta que fue realizada a todo el personal que integra la

empresa se detalla en el Anexo 1.

Los resultados se muestran de manera porcentual, cuyo célculo se realiz6 a
través de la division entre la frecuencia de cada observacion para la frecuencia

acumulada.

X% = fi / Fi

Obteniéndose de esta manera la tabulacion de los resultados de cada pregunta

de la siguiente manera:



Primaria
Secundaria

Tecnoldgico

Superior

¢,Cual es su nivel de Educacion?

Administracion Planta Total
# % # % # %
0 0% 4 20% 4 15%
2 29% 13 65% 15 55%
2 29% 3 15% 5 19%
3 42% 0 0% 3 11%
7 100% 20 100% 27 100%

En su mayoria el personal que labora en Promecyf es de nivel secundario.

Preg.1 ¢ Conoce Ud. La mision y vision de la empresa?

Administracion Planta Total
# % # % # %
Sl 4 57% 3 15% 7 26%
NO 3 43% 17 85% 20 74%
7 100% 20 100% 27 100%

Gran parte del personal no conoce la razon de ser de la empresa, ni lo que desea

alcanzar en el futuro.

Preg.2 ¢ Existen objetivos claros y bien definidos p ara el
desempefio organizacional?
Administracion Planta Total
# % # % # %
SI 1 14% 0 0% 1 4%
NO 6 86% 20 100% 26 96 %
7 100% 20 100% 27 100%

El personal desconoce la existencia de objetivos, que sirvan para el desempefio

organizacional de la empresa.




Preg. 3 Existen estrategias por escrito para la

consecucion de los objetivos?

Administracion Planta Total
# % # % # %
Sl 0 0% 0 0% 0 0%
NO 7 100% 20 100% 27 100%
7 100% 20 100% 27 100%

Todo el personal desconoce la existencia de estrategias

consecucién de los objetivos de la empresa.

Preg.4 ¢Existen politicas por escrito dentro

de la empresa?

que ayuden a la

Administracion Planta Total
# % # % # %
S 4 57% 0 0% 4 15%
NO 3 43% 20 100% 23 85%
7 100% 20 100% 27 100%

La mayoria del personal no conoce las politicas de la empresa.

Preg.5 ¢ Existen valores corporativos dentro de

la empresa?

Administraciéon Planta Total
# % # % # %
Sl 0 0% 0 0% 0 0%
NO 7 100% 20 100% 27 100%
7 100% 20 100% 27 100%

Los empleados trabajan en base a su conciencia sin tomar en cuenta la existencia

de valores corporativos.




NO

Preg.6 ¢ Existen objetivos departamentales que se al  ineen
con los objetivos organizacionales?
Administracion Planta Total
# % # % # %
2 29% 0 0% 2 7%
5 71% 20 100% 25 93%
7 100% 20 100% 27 100%
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Dentro de las areas de trabajo, los empleados no cuentan con objetivos, los

cuales se alineen con los objetivos organizacionales.

Preg.7 ¢ Existen manuales y reglamentos para la ejec

Sl
NO

ucion
de funciones?
Administracion Planta Total
# % # % # %
0 0% 0 0% 0 0%
7 100% 20 100% 27 100%
7 100% 20 100% 27 100%

Los empleados coinciden en su criterio acotando que la empresa no cuenta con

manuales ni reglamentos para la ejecucion de sus funciones.

SI
NO

Preg.8 ¢ Existe coordinacion de las actividades con otros
departamentos de la empresa?
Administracion Planta Total
# % # % # %
0 0% 0 0% 0 0%
7 100% 20 100% 27 100%
7 100% 20 100% 27 100%

Existe duplicidad en ciertas funciones, por ende no existe coordinacion de las

actividades con los otros departamentos.



Preg.9 ¢La empresa cuenta con un organigrama

bien estructurado?

Administraciéon Planta Total
# % # % # %
Sl 4 57% 0 0% 4 15%
NO 3 43% 20 100% 23 85%
7 100% 20 100% 27 100%

Casi todo el personal deduce que la empresa cuenta con un organigrama mal

estructurado.

Preg.10 ¢ El espacio fisico donde usted desempefia su

Adecuado
Inadecuado

Muy agradable
Agradable
Poco agradable
Intolerable

trabajo es?

Administracion Planta Total
# % H % H %
6 86% 15 75% 21 78%
1 14% 5 25% 6 22%
7 100% 20 100% 27 100%
El personal opina que la empresa si cuenta con un buen espacio fisico.
Preg.11 ¢ Como calificaria el ambiente laboral de Pr  omecyf?
Administracion Planta Total
# % # % # %
2 29% 5 25% 7 26%
2 29% 8 40% 10 37%
3 42% 7 35% 10 37%
0 0% 0 0% 0 0%
7 100% 20 100% 27 100%

El personal percibe un ambiente de trabajo agradable.




Si
NO

Preg.12 ¢ Usted estd conforme con su remuneracion me  nsual
con relaciéon a su trabajo?
Administracion Planta Total
# % # % # %
3 57% 5 25% 8 30%
4 43% 15 75% 19 70%
7 100% 20 100% 27 100%

El personal no se encuentra conforme con la remuneracion que percibe, afirman

que existen preferencias con algunos trabajadores.

Preg.13 ¢ Existen las herramientas necesarias para

la ejecucion de su trabajo?

Administracion Planta Total
# % # % # %
SI 1 14% 10 50% 11 41%
NO 6 86% 10 50% 16 59%
7 100% 20 100% 27 100%

Méas de la mitad del personal opinan que si cuentan con las herramientas

necesarias para realizar su trabajo.

> DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD:

Preg.1 ¢ Con qué frecuencia se presentan los Estados
Financieros al directivo de la empresa?

Contabilidad Total
# % # %
Mensual 0 0% 0 0%
Trimestral 0 0% 0 0%
Semestral 0 0% 0 0%
Anual 2 100% 2 100%
2 100% 2 100%

La Contadora y su Asistente afirman que la informacién de los Estados

Financieros se presenta de forma anual al Gerente General de Promecyf.



Preg.2 ¢ Cree Ud que es necesario el servicio de int

Su departamento?

Contabilidad Total
# % # %
S| 2 100% 2 100%
NO 0 0% 0 0%
2 100% 2 100%

ernet para
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El departamento de Contabilidad ve la necesidad de contar con el servicio de

Internet dentro de sus operaciones.

Preg.3 ¢ Se presenta a tiempo el pago de las obligac

tributarias de la empresa ante el Fisco?

Contabilidad Total
# % # %
Sl 2 100% 2 100%
NO 0 0% 0 0%
2 100% 2 100%

El departamento si cumple con sus obligaciones tributarias a tiempo.

Preg.4 ¢ El pago con los proveedores de la empresa

se realiza a tiempo?

Contabilidad Total
# % # %
S 1 50% 1 50%
NO 1 50% 1 50%
2 100% 2 100%

Segun comentarios de la Contadora se procura realizar los pagos a todos los

proveedores de la empresa, para poder mantener el crédito respectivo.



Preg.5 ¢ El sistema contable que maneja la empresa e

Adecuado
Inadecuado

Contabilidad Total
# % # %
2 100% 2 100%
0 0% 0 0%
2 100% 2 100%
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s?

Segun criterio de las personas que trabajan en el departamento de Contabilidad,

el sistema contable es el adecuado para sus operaciones.

SI
NO

Preg.6 ¢ Este sistema contable es explotado en su to
Contabilidad Total
# % # %
0 0% 0 0%
2 100% 2 100%
2 100% 2 100%

talidad?

Para la Contadora no es explotado en su totalidad, ya que no se lleva

Contabilidad de Costos ni se maneja el médulo del inventario.

Preg.7 ¢ Se utiliza indicadores financieros para rea

un andalisis a la empresa

Contabilidad Total
# % # %
S 0 0% 0 0%
NO 2 100% 2 100%
2 100% 2 100%

lizar

Segun su personal no realizan analisis a través de indicadores financieros a

menos que sea solicitado por algun directivo de la empresa.
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Preg.8 ¢ Existe un adecuado control y seguimiento de la

informacion (archivo fisico, respaldos)?

Contabilidad Total
# % # %
S 2 100% 2 100%
NO 0 0% 0 0%
2 100% 2 100%

Pese a que es el departamento que mas documentacion lleva, se pudo observar

gue mantienen un adecuado control en la informacion.

» DEPARTAMENTO DE VENTAS:

Preg.1l ¢ Se cuenta con un proceso claro y bien defin

Si
NO

para realizar una venta?

Ventas Total
# % # %
0 0% 0 0%
3 100% 3 100%
3 100% 3 100%

ido

Todo el personal manifiesta que no se cuenta con un proceso para realizar las

ventas
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Preg.2 ¢ Se cuenta con una base de datos

de los clientes de promecyf?

Ventas Total
# % # %
SI 1 33% 1 33%
NO 2 67% 2 67%
3 100% 3 100%

Segun sus colaboradores no se cuentan con una base de datos de los clientes de

Promecyf, se tiene descoordinacion en los archivos de la informacion.

Preg.3 ¢Dentro del departamento de ventas se cuenta

con politicas de precios?

Ventas Total
# % # %
Sl 0 0% 0 0%
NO 3 10% 3 100%
3 10% 3 100%

Todo el personal opina que no se cuenta con politicas de precios para realizar las

ventas.

Preg.4 ¢ Cree Usted que es necesario dar a conocer a

empresa a través de una pagina web?

Ventas Total
# % # %
S| 2 67% 2 67%
NO 1 33% 1 33%
3 100% 3 100%

La mayoria opina que si es necesario dar a conocer a la empresa a través de una

pagina web.



Preg.5 ¢ Las ofertas que son solicitadas por los cli

SI
NO

son satisfechas a tiempo?

Ventas Total
# % # %
2 67% 2 67%
1 33% 1 33%
3 100% 3 100%
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entes

El personal opina que si son satisfechas las ofertas de trabajo a los clientes.

Preg.6 ¢ Se cumplen con los plazos de entrega

SI
NO

del producto o servicio del cliente?

Ventas Total
# % # %
1 33% 1 33%
2 67% 2 67%
3 100% 3 100%

El personal opina que el producto o servicio no es entregado a tiempo al cliente

por diversos factores.

NO

Preg.7 ¢ Se cuenta con politicas de crédito para los
Ventas Total
# % # %
3 100% 3 100%
0 0% 0 0%
3 100% 3 100%

clientes?

El departamento de ventas si cuenta con politicas de crédito para sus clientes.
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> DEPARTAMENTO DE PRODUCCION — PLANTA

Preg.1 ¢ Cree usted que es necesario cursos de capac itacion
para su mejor desempefio?

Produccion Total

# % # %
SI 16 89% 16 89%
NO 2 11% 2 11%

18 100% 18 100%

Todo el personal coincide que es necesario que la empresa les brinde cursos de

capacitacion.

Preg.2 ¢ Promecyf le ha brindado a Usted alguna

clase de capacitacion?

Produccion Total

# % # %
Sl 14 78% 14 78%
NO 4 22% 4 22%

18 100% 18 100%

La mayor parte del personal manifiesta que si ha recibido capacitacion por parte

de Promecyf.

Preg.3 ¢ Qué tipo de capacitacion recibié Usted por parte
de la empresa

Produccion Total

# % # %
Cursos dictados afuera 3 17% 3 17%
Dictados Ing. Najera 11 61% 11 61%
Ninguno 4 22% 4 22%

18 100% 18 100%

La mayor parte del personal ha recibido capacitacion por parte del Ing. Najera.
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Preg.4 ¢ Usted cuenta con los insumos, materiales a
para la ejecucion de su trabajo?

tiempo

Produccion Total

# % # %
Sl 8 44% 8 44%
NO 10 56% 10 56%

18 100% 18 100%

La mayoria del personal no cuenta a tiempo con los materiales para la realizacion
de sus actividades.

Preg.5 ¢ Cree Usted que es necesario contar con un
jefe de produccion?

Produccion Total

# % # %
S 5 28% 5 28%
NO 13 72% 13 72%

18 100% 18 100%

Gran parte del personal opina que no es necesario contar con un jefe de

produccion, ya que basta con el control que se tiene con el Ing. Najera.

» BODEGA — ADQUISICIONES

Preg.l ¢ Existen procedimientos y politicas para efe  ctuar

las compras de la materia prima?

Produccién Total

# % # %
Si 0 0% 0 0%
NO 2 100% 2 100%

2 100% 2 100%

Todo el personal opina que no cuentan con procedimientos y politicas para
efectuar las compras.
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Preg.2 ¢ Las compras son planificadas con anteriorid ad?
Produccién Total
# % # %
SI 0 0% 0 0%
NO 2 100% 2 100%
2 100% 2 100%

El personal opina que las compras no son planificadas con anterioridad.

Preg.3 ¢ Se utiliza algun sistema para el control de

inventario de la materia prima?

Produccion Total
# % # %
Sl 2 100% 2 100%
NO 0 0% 0 0%
2 100% 2 100%

El personal opina que si existe un sistema de control para el manejo del inventario

de la materia prima.

Preg.4 ¢ Con qué frecuencia se realiza el inventario  de
la materia prima?

Produccion Total
# % # %
Mensual 0 0% 0 0%
Trimestral 0 0% 0 0%
Semestral 0 0% 0 0%
Anual 2 100% 2 100%
2 100% 2 100%

El personal opina que el inventario se lo realiza de manera anual.
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Preg.5 ¢ Los materiales que ingresan a la bodega son
revisados con acta de entrega - recepcion?

Produccion Total
# % # %
Siempre 0 0% 0 0%
Casi siempre 2 100% 2 100%
Nunca 0 0% 0 0%
2 100% 2 100%

El personal opina que casi siempre los materiales que ingresan a la bodega son

revisados con su respectiva acta de entrega — recepcion.

3.5.1.1 CLASIFICACION DE FACTORES INTERNOS ENCONTRADOS:
FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Una vez que se ha llegado a tabular las preguntas que fueron formuladas a los
miembros de la empresa y con la investigacion realizada a nivel interno, se

determinara las Fortalezas y Debilidades para Promecyf.

Es necesario basarse en una herramienta de trabajo de gran utilidad, y es la
Lluvia de ideas; la misma que nos ayudard a generar ideas sobre problemas,
causas y posibles soluciones para el mejor funcionamiento en las labores de la

empresa.

Esta informacion se generara a través de los apartados 3.4 y 3.5, las cuales se

mencionan en el Anexo 2, identificandose de esta manera los siguientes factores.

FORTALEZAS:

» Existe ayuda y asesoramiento a los empleados por parte del Gerente General.
» Producto de excelente calidad.

» Existe seguridad en el area industrial.



Y VvV
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La empresa cuenta con 23 afios de experiencia dentro del sector
metalmecanico.

La materia prima que se utiliza en el trabajo es de buena calidad.

Existe buenas referencias de los clientes de la empresa.

El costo del producto es determinado en base a la experiencia del personal de
ventas.

Existe diversidad en la fabricacién de los productos.

Ambiente de trabajo agradable.

Espacio fisico de trabajo adecuado.

Ofertas satisfechas a los clientes.

Existe personal con experiencia.

Existe buena relacion entre compafieros de trabajo.

Los productos y servicios son muy competitivos.

Se mantiene buenas relaciones con los proveedores de la empresa.

DEBILIDADES:

YV V.V V V V V V V V VYV V

Y VY

Existe duplicidad en las funciones dentro del area administrativa.

No se cuenta con un buen control del inventario de la materia prima.
El nivel de estudios del personal no es competitivo.

No se ha realizado un Plan Estratégico hace 20 afios.

No se puede determinar el costo real del producto o servicio.

Existe problemas de liquidez

No hay servicio de Internet en el area de Contabilidad.

Existe mucha rotacion del personal de la planta.

No cuentan con objetivos claros para cada departamento.
Organigrama de la empresa mal estructurado.

Inexistencia de politicas para el personal de la empresa.

Ausencia de manuales y procedimientos para la ejecucion de funciones a nivel
de todas las dependencias.

Existe maquinaria y herramientas en mal estado.

Personal insatisfecho con su salario mensual.

El pago de los clientes es tardio porque el trabajo no se entrega a tiempo.
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El proceso de ventas es muy lento.

No existe herramienta necesaria para el trabajo de la planta.
Falta de mantenimiento a las maquinas y equipos de la planta.
No se cumplen con los plazos de entrega de los trabajos.
Entrega a destiempo de la materia prima a los trabajadores.
Falta de capacitacion al personal.

Las compras no son planificadas con anterioridad.

Falta de motivacion al personal.

YV V.V V V V V V V

Pago impuntual de sueldos a los empleados de la empresa.

3.5.1.2 FACTORES INTERNOS DE MAYOR IMPACTO

Se resume a continuacién en la Tabla 3.1 y 3.2 las Fortalezas y Debilidades
respectivamente mas relevantes, las cuales se determindé gracias a la
colaboracion de la Gerente de Ventas y la Contadora de la empresa; se detalla en
la Matriz de Holmes de Fortalezas (Ver Anexo 3) y de Debilidades (Ver Anexo

4) su priorizacion.

Tabla 3.1: Fortalezas Priorizadas

FORTALEZAS
Existe diversidad en la fabricacion de los productos.
Espacio fisico de trabajo adecuado.
Los productos y servicios son muy competitivos.
La empresa cuenta con 23 afos de experiencia dentro del sector
La materia prima que se utiliza en el trabajo es de buena calidad.
Ambiente de trabajo agradable.
Existe personal con experiencia.

Elaborado por: Diana Contreras C.

Las fortalezas de mayor incidencia estan vinculadas con la diversidad de
productos que puede realizar la empresa, por tener una buena infraestructura, por

ser sus productos y servicios competitivos basados en la experiencia que tiene
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dentro del sector metalmecéanico; por contar con un ambiente de trabajo

agradable y personal con experiencia.

Tabla 3.2: Debilidades Priorizadas

DEBILIDADES
Personal insatisfecho con su remuneracion
No se cumplen con los plazos de entrega de los trabajos
Existe problemas de liquidez
Pago impuntual de sueldos a los empleados
No se ha realizado un Plan Estratégico hace 20 afios
Falta de capacitacion al personal
Nivel de estudios del personal es muy basico

N[ojo|h~|wlN |-

Elaborado por: Diana Contreras C.

Las debilidades de mayor incidencia estan determinadas basicamente con el
personal de la empresa; ya que se encuentran inconformes con la remuneracion
gue perciben mensualmente, poseen un nivel de estudios poco competitivos a
nivel de otras empresas, desean que se les brinde cursos de capacitaciéon. Por
otra parte no se entrega a tiempo los trabajos a los clientes, obteniendo de esta
manera problemas de liquidez, ya que no se cuenta con el dinero para cubrir los

pagos a terceras personas.
3.5.1.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)
La realizacion de esta matriz esta representada en la Tabla 3.3, donde nos releja

las fortalezas y debilidades mas importantes encontradas al analizar el ambiente

interno.
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Tabla 3.3: Matriz de Evaluacion de Factores Internos

FCRTALEZAS

Bxge dversced enlafaxicadn delos produdcs.

| Espadofisioo detrabgjo adkeouech.

Los prodcics y Sevidas Son muy GanTpetitives.,
Laenpresaaueniaoon 23 aos e eqaiendacanirocd
Sedar netamecaniao

Landeiapinage e uilizaend ragoesdelbuema
Bl .
cdiced
Anbente detrabgoagaddde.
Exge parsordl oonepaieda

DEBLUDACES

D16] Parsord insatisfiedo on suremuneradén

D19|Nbse aunen aonlos Jazos ce entrega.ck os trabeios
D7 |Exgte prddenes celiquidez

LAY Pecpinpuniudl de suddos alos enpleados

D4 |Nb se haredlizado un Han EStratégioo hece 0 afos
D21 Fata de capedtadnd persord
D8 |Nwe de estudios o parsord es muy besioo

TOIAES

Elaborado por: Diana Contreras C.

Con este andlisis se puede concluir que la empresa Promecyf Cia. Ltda. Esta
aprovechando sus fortalezas para poder superar sus debilidades que estan
directamente relacionadas con el funcionamiento de la misma y poder iniciar el
proceso de una Planificacion Estratégica. La Matriz de Evaluacion de Factores

Internos dio como resultado 2.57, siendo mayor al valor promedio de 2.5.
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3.5.1.4 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITVO (MPC)

Se mantuvo una entrevista con el Gerente General y la Gerente de Ventas y para
ellos las empresas que forman parte de la competencia de Promecyf son las

siguientes empresas:

» INMECANIC: Inmobiliario urbano, divisiones de bafio, puertas de escape y
corta fuego, trabajos en acero inoxidable.

» FUNDIEC.

» BAGANT ECUATORIANA CIA. LTDA.: Metalmecénica (furgones, plataformas,
volquetas, silos, carpinteria metalica, casetas, contenedores).

> PROYECTOS MECANICOS S. C. C.: Montaje y Construccion de maquinas,
tanques y estructuras, trabajos en acero inoxidable.

» MECANICA INDUSTRIAL LUNA C. A.. Equipos Industriales en acero

inoxidable, tanques, banqueros, marmitas, y servicios de metalmecanica.

Tabla 3.4: Matriz del Perfil Competitivo

PROMECYF FUNDIEC INMECANIC
FACTORES CLAVES CALIFICA- CALIFICA: CALIFICA-

No DEL EXITO PESO CION PONDERADO CION PONDERADO CION PONDERADO
1 |Experiencia 0,15 4 0,60 3 0,45 4 0,60
2 |Precio 0,17, 3 0,51 3 0,51 3 0,51
3 |Tecnologia 0,14 2 0,28 4 0,56 4 0,56
4 |Diversidad de productos | 0,14 4 0,56 2 0,28 2 0,28
5 |Infraestructura 0,12 2 0,24 4 0,48 3 0,36
6 |Calidad 0,16 4 0,64 3 0,48 3 0,48
7 |Entrega a Tiermpo 0,12 1 0,12 4 0,48 2 0,24

TOTAL 1,00 2,95 324 3,03

Elaborado por: Diana Contreras C.

En la Tabla 3.4 se muestra la Matriz del Perfil Competitivo, dando como resultado
para Promecyf 2.95; que a nivel de su competencia es un poco bajo, pero cabe
resaltar que la calidad y la diversidad que tiene Promecyf al realizar sus trabajos

Se convierten en una ventaja competitiva.
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3.6 AMBIENTE EXTERNO — MACROAMBIENTE

Con lo que respecta al ambiente externo a nivel macro se analizara los factores
qgue Promecyf no los puede controlar, pero nos ayudard a elaborar estrategias

efectivas para enfrentarlas y a minimizar errores en la toma de decisiones.

El Gerente General de Promecyf posee conocimientos dentro del mercado; el
propésito de este andlisis es poder ampliar el horizonte que tiene la gerencia 'y a
su vez poder identificar las oportunidades y amenazas mas representativas que

tiene la empresa.

3.6.1 FACTOR ECONOMICO

3.6.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO

El Producto Interno Bruto es el valor total de la produccién corriente de bienes y
servicios finales dentro del territorio nacional durante un periodo de tiempo

determinado.

“Al 2005 el sector metal mecéanico ecuatoriano tuvo una participacion del 4.3% del
PIB; se encuentra especialmente diversificado entre empresas pequeiias y
medianas, constituyendo las industrias de manufacturas metalicas las de mayor
participacion (45% del total), seguido por la construccion de maquinaria eléctrica
con el 21%.

Teniendo en cuenta la importancia que tiene la industria metalmecanica en el
desarrollo de la nacion y las necesidades de los consumidores y de las empresas,
se hace necesario caracterizar la evolucién posible del sector metal mecanico
para trazar politicas y disefiar estrategias que atraigan la cooperacion

internacional de los paises lideres en estos sectores”.?’

2T www.bce.fin.ec/index.html, STRATEGA; “Estudio del Sector Metalmecéanico”; 2005; Pag. 29.
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Como podemos ver en la Figura 3.3 la variacion del PIB que ha tenido en los

Gltimos afios.
Figura 3.3: Variacion del PIB
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Fuente: www.cedatos.com

“La proyeccion de crecimiento econémico del Ecuador para 2009 es de 1,4%,
confirmé el Ministro de la Politica Econdmica, Diego Borja, basado en el ultimo

ajuste realizado por el Banco Central del Ecuador (BCE).

Sin embargo, previo a estos pronosticos la entidad habia estimado que este
indicador alcanzaria un 3.2% y luego se bajé a 2.3%. La Comision Economica
para Ameérica Latina y el Caribe (Cepal), en cambio, pronostico que el crecimiento

del pais para este afio sera de 3%."%®

28 http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/pib-del-ecuador-crecera-14-en-2009-332639.html
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3.6.1.2 INFLACION

La inflacion es una medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares.

“En el afio 2006 la inflacién fue de 2,87% en cambio en el 2007 fue del 3,32%,
podemos observar que habido un comportamiento creciente, este resultado
afecta a la intervencién de las empresas debido a que existe incremento en los

precios.”?

Tabla 3.5: Inflaciébn Agosto Afio 2010

2010-08-31 Il 38
2010-07-31 Il 340
2010-06-30 Il 330
2010-05-31 Il 324
2010-04-30 Il 321
2010-03-31 Il 335
2010-02-28 Il 431
2010-01-31 || 444
2009-12-31 Il 431
2009-11-30 Il 402
2009-10-31 Il 350
2009-09-30 Il 329
2009-08-31 Il 333
2009-07-31 Il 385
2009-06-30 Il 454
2009-05-31 Il 54

Fuente: Banco Central del Ecuador, informe Agosto 2010

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR; “www.bce.fin.ec/contenido/general”
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3.6.1.3 LA DOLARIZACION

La dolarizacion se aplicé en el Ecuador a partir de enero del 2000, con el fin de
controlar la inflacién, de reducir las tasas de interés a los niveles internacionales
vigentes, y de controlar la pérdida del poder adquisitivo en la poblacion, ya que se
aspiraba a que contariamos con una moneda estable, y asi poder registrar en el
pais el incremento de la inversion, lo cual generaria nuevas plazas de trabajo y

por tanto desarrollo.

Con el cambio de moneda, es decir del sucre al dolar se pudo afirmar que los
empresarios ecuatorianos comenzaron a experimentar la competencia de los
productos provenientes del exterior, los cuales tenian precios en dolares mas
baratos; para lo cual el factor de la inflacién local llevé a que muchos de los

productores subieran el precio por encima del precio en paises vecinos.

Los productos comenzaron a ser importados y los empresarios ecuatorianos se
vieron en la necesidad de reducir sus precios ya que no contaban con la

proteccion de la devaluacion del efecto de la dolarizacion.

Consientes de las implicaciones que fue adaptarse a la nueva moneda que hasta
la actualidad esta vigente en el Ecuador, el dolar; todos nuestros estudios deben
basarse en este hecho; la dolarizacion no afecta el estudio para crear y mantener

a las empresas, la dolarizacién ha dado cierta firmeza a la economia nacional.

3.6.2 FACTOR POLITICO

El sistema politico ecuatoriano, tanto sus instituciones como sus representantes,
poco a poco se han ido apartando de la demanda de los ciudadanos, creando un
clima de incertidumbre y descontento generalizado frente a la democracia que ha
llevado a la deslegitimacién institucional. Esta insondable crisis politica
profundiza y ratifica las causas y condiciones de inequidad e injusticia social y

econdmica.
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Los partidos politicos, que deberian ser el nexo entre las demandas y la
necesidad de la sociedad al Estado, siguen controlados por sus duefios y
caciques, quienes con sus maquinarias electorales operan y materializar sus
intereses, valiéndose de practicas populistas que han empobrecido cada vez mas
el ejercicio democratico y el valor de la politica como espacio de deliberacién y

construccion del bien comun.

3.6.2.1 CRISIS POLITICA

La crisis politica ha tenido una profundidad que se traduce en inestabilidad, que
no solo se extiende a todos los niveles, sino que ha afectado con particular fuerza
a los gobiernos nacionales. Desde 1996 habido una serie de sucesiones
presidenciales y cada uno de estos gobiernos emplean sus politicas de

conveniencia o a favor de grandes grupos econdmicos e incluso de personas.

Existe también una crisis de legitimidad de las instituciones como era la del
Congreso Nacional, de la Corte Suprema de Justicia, del Tribunal Constitucional,
del Tribunal Supremo Electoral sumidas en la corrupcion y en la incapacidad de
aprobar leyes, sin dejar de lado la justicia con sus fuertes vinculaciones con los
poderes politico y econdmico que no han podido juzgar estrictamente apegados a
la Ley, razon por la cual estos tres poderes del estado se encontraban en niveles

de descrédito y deslegitimacion absoluta.

La crisis politica ecuatoriana que existe en la actualidad es incierto, la eleccion del
si por el nuevo referéndum realizada por la Asamblea Constituyente traera en los
préximos afios cambios profundos que se espera favorezcan a la mayoria de los

ecuatorianos y no solo a pequefios grupos de poder.
3.6.3 FACTOR SOCIAL
Ecuador vivié y todavia sufre la resaca de un prolongado periodo de crisis social

que no ha contribuido precisamente a crear el clima de negocios reclamado por

las empresas industriales. La apertura comercial si bien pudo haber alentado el
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espiritu de competencia, creé también condiciones para una acelerada
“internacionalizacién” de la oferta de bienes y servicios. El factor social es
considerado como un aspecto negativo para Promecyf, ya que la produccion
nacional ha debido ingeniarselas para continuar en el mercado, en condiciones
de desigualdad, particularmente cuando ha tenido que enfrentar al contrabando.
La oferta de servicios tecnolégicos, el financiamiento y otros elementos, tampoco

han creado condiciones favorables para un proceso sostenido de innovacion.

3.6.4 FACTOR TECNOLOGICO

En el aspecto tecnoldgico, la pequefia y mediana industria, en el caso especifico
de la metalmecéanica, ofrece buenas perspectivas de innovacion, creacion y
adaptacion de tecnologias, adecuandolas al nivel de capital, recursos humanos,

técnicos y materiales existentes en el pais.

En repetidos casos, existe una versatilidad en las plantas productivas, que les
permite la diversificacion casi inmediata de sus lineas de productos respondiendo
asi a los variados pedidos de clientes.

Las pequefas industrias metalmecanicas, producen en base a sus propias
tecnologias de procesos. Como todas las empresas que han contratado licencias
u otro tipo de tecnologias no incorporadas, lo cual da lugar a que potencialmente
sea un sector con aptitudes importantes para el desarrollo y fortalecimiento de la

gestion tecnoldgica.

En la pequefia industria metalmecénica nacional, los factores criticos de la
tecnologia son basicamente sus maquinarias y equipos, su capacidad de recursos
humanos técnicos y operarios calificados y el know-how acumulado por el

empresario.

Este factor, salvo contadas excepciones, no ha negociado tecnologias en forma

de patentes, licencias, marcas o asistencia técnica proveniente del exterior.
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La carencia de informacion técnica apropiada y de asistencia técnica para adoptar
decisiones respecto a equipos, maquinarias, productos, procesos, calidad, etc., ha
sido un elemento importante en las dificultades tecnologias que se han detectado

en la pequeiia industria metalmecéanica.

Gran parte de la maquinaria con la que cuenta la metalmecénica Promecyf es
fabricada por el Gerente General el Ing. Luis Ndjera Davila, que gracias a su

ingenio ha sabido generar maquinas de gran aporte para el proceso productivo.

Cabe recalcar que no toda la maquinaria esta en buen estado, ya que existen
maquinas obsoletas y se tiene un proceso manual, retrazando de esta manera al

trabajo de la planta. En los siguientes cuadros se detalla la maquinaria con la que

cuenta la empresa.

Cuadro 3.2: Magquinaria de la Empresa Promecyf (Area de Acero Negro)

ESTADO DE LA MAQUINARIA EN LA EMPRESA PROMECYF
CIA. LTDA

AREA DE ACERO NEGRO
SECCION CANTIDAD

Suelda 3

OBSERVACIONES
Una Soldadora MIG AZUL reparada
en Diciembre 2006
Una Soldadora MIG Miller Matig S KB
reparada en Febrero 2007

MAQUINA ESTADO

Soldadoras MIG Bueno

Soldadoras
Eléctricas
Equipo de

Oxicorte
Equipo Cortador

Suelda Bueno

Corte Bueno Ultima reparacion Enero 2007

Corte

de Plasma

Bueno

Suelda

Esmeril de Banco

Bueno

Corte

Taladro de
Pedestal

Fuera de
Funcionamiento

Ensamble

Tecle

Bueno

Capacidad de carga de 3 toneladas.

Ensamble

Taladros
Eléctricos de
mano

Bueno

Corte

Cizalla

Bueno

Manual

Fuente: Datos proporcionados por la empresa Promecyf Cia. Ltda.

Elaborado por:

Diana Contreras C.
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Cuadro 3.3: Magquinaria de la Empresa Promecyf (Area de Acero Inoxidable)

AREA DE ACERO INOXIDABLE

SECCION CANTIDAD MAQUINA ESTADO OBSERVACIONES
Material de aporte diferente de cada
una.
Doblado 2 Dobladoras Bueno Manuales
Soldadora de
punto

Suelda 2 Soldadoras MIG Bueno

Suelda 1

Fuera de

Suelda Rebordeadora . .
Funcionamiento

Pulido Pulidora de Bueno
Planchas

Taladro Bueno

Pulido Esmeril de Banco Bueno

. Gratas de
Pulido Pedestal Bueno
Pulido Refrentadora Bueno
Torno Fresadora Bueno
pulido Pulidora eléctrica Bueno
de mano

Grata eléctrica de

Pulido mano Bueno Adaptacién a un esmeril de mano.

Pulido Pulldora_de_ are Bueno Cable pelado
comprimido

Pulidora
Pulido (cepilladora de Bueno
disco)
Corte Estanconadora Bueno Manual
Torno Torno Bueno

Torno Esmeril de Banco Bueno

Fuera de

Torno Troqueladora . .
Funcionamiento

Taladros de
Pedestal
Doblado DobIaQora de Bueno Manual
rodillos

Corte Cizalla Bueno Manual
Chasis autos
especializados
Chasis autos Taladro de

especializados Pedestal

Bueno

Soldadora MIG Bueno

Bueno

Fuente: Datos proporcionados por la empresa Promecyf Cia. Ltda.

Elaborado por: Diana Contreras C.
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Cuadro 3.4: Magquinaria de la Empresa Promecyf (Area de Acabados)

AREA DE ACABADOS

SECCION [ CANTIDAD MAQUINA ESTADO OBSERVACIONES

Pintura 2 Pistolas de No muy bueno Aplicacion de fondo
Soplete

Pistolas de
Soplete

Sierra de Corte de Habilitada solo para carpintero

Bueno Aplicacion de pintura

Carpinteria Bueno
P Mesa contratado.

Sierra de Mano Bueno
Tupi Bueno
Escorpina Bueno
Limaton Bueno
Taladro Bueno

Fuente: Datos proporcionados por la empresa Promecyf Cia. Ltda.

Elaborado por: Diana Contreras C.

Por otra parte la tecnologia ha ido avanzando de forma acelerada, lo que
representa un canal fundamental para el desarrollo y buen funcionamiento de las
actividades, la comunicacién es una de las herramientas mas importantes para el

cumplimiento de los objetivos en las diferentes empresas u organizaciones.

El desarrollo de las telecomunicaciones, especialmente el Internet, han permitido
gue las negociaciones no tengan fronteras y que se efectivicen en un menor
tiempo, para la empresa representa un vinculo para dar a conocer a sus clientes
las ofertas de sus productos y/o servicios. Es un instrumento que facilita el acceso
a todo tipo de informacién sobre el mercado, también contribuye a la mejora de la
calidad de la gestion institucional, asi como al incremento de la capacidad

competitiva con otras empresas.

Promecyf no cuenta con un servicio de Internet adecuado para el uso de las
computadoras existentes en las diferentes areas o departamentos que conforman

la empresa, ya que este servicio solamente opera en una computadora a través
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de via telefénica para mandar y recibir correspondencia a nivel de todas las
dependencias.

3.6.5 FACTOR LEGAL

De conformidad con las leyes ecuatorianas se constituye en la ciudad de Quito la
Compafiia de Responsabilidad Limitada “PROMECYF”. La misma se regira por

leyes aplicables en el pais, a mas de los estatutos de la compaiiia.

» Ley de Compafias.- Todas las sociedades convienen en aportar bienes y o

servicios para el ejercicio en comun de sus actividades econdémicas.

La empresa Promecyf cumple con todos los reglamentos de Ila
Superintendencia de Compafiias, desde la presentacion de los Balances

anuales y disposiciones establecidas por dicha institucion.

» Cdbdigo de Trabajo.- La empresa Promecyf esta bajo los preceptos de este
Caodigo que regulan las relaciones entre empleadores y trabajadores y se

aplican a las diversas modalidades y condiciones de trabajo.

» Reglamento de Facturacion.- Disposiciones emitidas por el Servicio de
Rentas Internas, tanto para las personas naturales como juridicas, con las
cuales a través de su reglamento se obliga a realizar compras o ventas por

medio de las facturas y de esta manera evita la evasion de impuestos.

» Estatuto de la Compafiia.- Son normas y politicas que estan encaminadas a

cumplir la mision, vision y objetivos para la cual se formé la compafiia.

» Régimen del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Soci al.-La empresa
Promecyf cumple con las normas y leyes destinadas a mejorar las condiciones
econdémico-sociales de los trabajadores de toda indole y beneficia las

relaciones contractuales entre patronos y asalariados.
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» Servicio de Rentas Internas.- Contiene reglamentos, normas y leyes que se
encuentran vigentes al momento para que cada persona natural o juridica

cumpla con dichas disposiciones.

Promecyf cumple a cabalidad con todas las disposiciones legales; presentando
los informes a tiempo y acatandose a las nuevas reglas que imponen las

diferentes instituciones con lo que respecta a lo legal.

3.7 AMBIENTE EXTERNO — MICROAMBIENTE

Para determinar el microambiente de Promecyf Cia. Ltda., se adoptara la misma
metodologia del Ambiente Interno; basandonos en una encuesta realizada a los

proveedores y clientes mas significativos para Promecyf.

El formato de la encuesta que se ejecutd a los proveedores mas representativos

se muestra en el Anexo 5.

3.7.1 TABULACION DE LA ENCUESTA DE LOS PROVEEDORES

La tabulacién de la encuesta que se les formul6é a los proveedores de Promecyf

arrojo los siguientes resultados:

Entre los proveedores mas representativos para Promecyf se detalla los

siguientes:

» FERRO TOLL: la persona que mantiene contacto con la empresa es la Ing.
Jessica Villacis, cuyo cargo es de Gerente — propietaria.

» IMPORT ACEROS: la persona que mantiene contacto con la empresa es la
Ing. Mariela Espinoza, cuyo cargo es de Gerente — propietaria.

» COMERCIAL KYWI: la persona que mantiene contacto con la empresa es el

Sr. Cevallos, cuyo cargo es de vendedor de Comercial Kywi.
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» DIPAC: la persona que mantiene contacto con la empresa es la Ing. Tania
Murillo, cuyo cargo es de vendedora de Dipac.
» PROMADERAS: la persona que mantiene contacto con la empresa es el Sr.

German Elizalde, cuyo cargo es el propietario de Promaderas.

Preg.1 ¢La relacion que la empresa Promecyf mantien e con usted es?

Los representantes de cada empresa que trabajan conjuntamente con Promecyf
manifestaron que la relacion que mantienen con la empresa es muy buena,

debido a que la trayectoria de la empresa ha venido ya desde hace algunos afos.

Preg.2 ¢ La capacidad que tiene usted como proveedor para cubrir un

requerimiento inmediato es?

La mayoria respondid que el abastecimiento es casi inmediato, menos la
empresa Promaderas debido a que la madera no siempre se tiene del espesor

requerido por Promecyf.

Preg.3 ¢, Promecyf realizd procesos de seleccion para gue usted sea

calificado como su proveedor?

La mayoria de las empresas calificaron su capacidad de pago y su nivel de
endeudamiento a través de una solicitud de crédito, para poder asegurar sus

mercaderias y que su pago sea puntual.

Preg.4 ¢ Los pedidos que realiza Promecyf son planif  icados?

Las empresas comentan que uno de los grandes problemas para ellos y por ende
para Promecyf es que los pedidos que realiza la empresa no son planificados, ya
gue mucha de las veces les ha tocado ir 2 0 3 veces a la empresa por la falta de

coordinacion en sus compras.
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Preg.5 ¢ Cree usted que las politicas de pago de Pro  mecyf son adecuadas?

Sus representantes comentan que las politicas de pago que se aplica a Promecyf
si son adecuadas, ya que mantienen un crédito de 30 y 60 dias dependiendo del

monto de la mercaderia.

Preg.6 ¢ Promecyf cumple con estas politicas de pago  ?

Para las 5 empresas ha sido muy dificil poder recuperar su cartera de pagos de
Promecyf, ya que no se ha estado cumpliendo a cabalidad con las politicas de
pago que se acordaron desde el principio; poniendo en peligro las relaciones que

se mantienen entre ambas partes.

La empresa IMPORT ACEROS opt6 por realizar sus ventas de sus productos a

Promecyf con cheques post fechados, para de cierta manera respaldar su pago.

Preg.7 ¢ Promecyf le envia érdenes de compra aprobad as para realizar las

adquisiciones?

No son tan frecuentes las 6rdenes de compra que Promecyf suele dar a sus

proveedores seg(m comentan sus representantes.

Preg.8 ¢ La percepcion que usted tiene de Promecyfe  s?

La percepcion que tienen la mayoria de sus proveedores de la empresa es muy
buena, ellos sostienen que los afios de experiencia que tiene la metalmecanica

dentro del mercado es de gran importancia.

Preg.9 ¢ Existen politicas de crédito para Promecyf?

Las 5 empresas manifiestan que si dan politicas de crédito para la empresa

Promecyf, otorgandole plazos de pago dependiendo el monto de la mercaderia.
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Preg.10 ¢ Promecyf recibe el producto con acta de en  trega — recepcion?

La mayoria de los representantes de las empresas manifestaron que son pocas
veces que la persona encargada de recibir la mercaderia de soporte con una acta

de entrega-recepcion.

Preg.11 ¢ Ha tenido alguna clase de problemas con Pr  omecyf?

Sus representantes manifiestan que no han tenido ningun problema con

Promecyf.

3.7.2 TABULACION DE LA ENCUESTA DE LOS CLIENTES

La empresa ha incursionado en varios campos a través de sus 23 afos de
experiencia, ha puesto toda su dedicacion y empefio a fin de estar siempre a la
vanguardia en la fabricacion de ciertos accesorios y acabados para la

construccion elaborados tanto en acero al carbono como acero inoxidable.

La produccion en las empresas Metalmecanicas de la pequefia industria es de
caracter mixto, predominando la modalidad bajo pedido. Se dificulta la posibilidad
de llevar a cabo una Planificacion de la producciéon, en vista de que dichos

trabajos son ocasionales.

El formato de la encuesta que se desarrollo para los clientes se muestra en el

ANexo 6.

La tabulacién de la encuesta que se les formul6 a los proveedores de Promecyf

arrojo los siguientes resultados:

Entre los clientes mas representativos para Promecyf se detalla los siguientes:

» FRUTERIA MONSERRATE: La representante de la Fruteria Monserrate es la

Sra. Carmen, ella es la propietaria de este establecimiento.
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» FONSAL (FONDO DE SALVAMENTO): la persona que tiene contacto con
Promecyf es la Arg. Maria Rosa Intriago y el cargo que desempefia es
Gerente de Planificacion de Proyectos

» INMODIURSA: la persona que tiene contacto con Promecyf es la Arq.
Fernanda Valarezo y el cargo que desempeiia es Jefa de Proyectos.

» SOSA VALLEJO: la persona que mantiene contacto con Promecyf es la Arg.
Carmen Elena Pazmifio y el cargo que desempefia es residente de la obra o
construccion.

» PANAVIAL: la persona que mantiene contacto con Promecyf es el Ing. Bolivar

Chicay el cargo que desempefia es Jefe de Produccion y Proyectos.

Preg.1 ¢ Como se entero de los productos y servicios gue le ofrece

Promecyf?

La mayoria de los clientes de la empresa Promecyf respondié que se enteraron
de sus productos y servicios a través de carpetas de presentacion que se les
fueron otorgadas por un representante de la empresa y por las relaciones que se
mantiene con el Gerente General de Promecyf.

El cliente FONSAL respondié que fue a través de una licitacion que Promecyf
presentd y gano frente a sus demas competidores por ofrecer un producto de

buena calidad.

Preg.2 ¢ Se siente Usted satisfecho por el producto 0 servicio que le otorga

Promecyf?

Todos los clientes coinciden que Promecyf fabrica excelentes productos, siendo

estos de buena calidad.

Preg.3 ¢ Cuanto tiempo es Usted cliente de Promecyf?

» FRUTERIA MONSERRATE: es cliente de Promecyf 16 afios.
» FONSAL (FONDO DE SALVAMENTO): es cliente de Promecyf 10 afos.
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» INMODIURSA: es cliente de Promecyf 6 afnos.
» SOSA VALLEJO: es cliente de Promecyf 8 afios.
» PANAVIAL: es cliente de Promecyf 9 afios.

Preg.4 ¢Se cumple con los plazos de entrega por par  te de Promecyf?

Los 5 clientes de Promecyf respondieron que Promecyf no cumple con los plazos

de entrega, tienen mucho retraso en sus trabajos.

Preg.5 ¢ Promecyf entrega sus productos o servicios mediante actas de

entrega — recepcion?

Promecyf no entrega sus productos o servicios a través de actas, teniendo de
esta manera problemas porque casi todos los clientes exigen que se les conceda

de esta manera.

Preg.6 ¢ Usted cree que los productos y servicios qu e le ofrece Promecyf

son cémodos para su economia?
Todos opinan que no son muy comodos ya que por ser un producto de buena
calidad, tienen un precio poco accesible para la economia, pero prefieren adquirir
un producto duradero.
Preg.7 ¢ Promecyf le otorga politicas de crédito en sus ventas?

Los 5 clientes manifiestan que Promecyf si les concede politicas de crédito
cuando ellos realizan sus ventas y dependiendo el monto se les otorga
descuentos.

Preg.8 ¢Ha tenido alguna clase de problema conla  empresa Promecyf?

La mayoria manifestd que tienen inconvenientes al momento de la entrega o

culminacioén del trabajo y que existe descoordinacion total desde el personal



100

administrativo hasta los trabajadores de la planta. Dejando una mala imagen para

la empresa.

En el Anexo 7 se encontrara una lista de todos los clientes que ha obtenido

Promecyf gracias a su trayectoria de trabajo.

3.7.3 CLASIFICACION DE FACTORES EXTERNOS ENCONTRADOS:
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Con la tabulacién de las encuestas que se realizaron a los proveedores y clientes
de la empresa y con la informacion obtenida a nivel externo, se determinara las

Oportunidades y Amenazas para Promecyf.

De igual forma como se desarrollo en el ambiente interno se llegara a establecer
a través de la lluvia de ideas y con la colaboracion de la Gerente de Ventas y la

Contadora se realizara las Matrices correspondientes en este analisis.

Esta informacion se generara a través de los apartados 3.6 y 3.7; las cuales se

mencionan en el Anexo 8, identificandose de esta manera los siguientes factores.

OPORTUNIDADES:

La empresa mantiene buenas relaciones con los proveedores.

La dolarizacion ha dado cierta firmeza a la economia nacional.

Cumplimiento a cabalidad con las disposiciones legales.

YV V V V

La tecnologia ofrece buenas perspectivas de innovacion, creacion vy
adaptacion.

A\

Existe diversificacion de productos para los clientes.

A\

La ubicacion geogréfica favorece la entrega de material a la empresa.

» Cumplimiento con las leyes, reglamentos y disposiciones por las entidades de
control.

» Fidelidad de los clientes.

» Abastecimiento de materia prima casi inmediata por parte de los proveedores.
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» Buena imagen ante los clientes de la empresa por el producto que se ofrece.
» Buena relacion del Gerente General con los clientes.

AMENAZAS:

El factor inflacionario repercute en los precios de los productos.

No se cumple los pagos a tiempo con los proveedores.

Clientes insatisfechos por demoras en la fabricacion.

Los precios de los productos y servicios son muy caros.

No se cuenta con un presupuesto anual para publicidad.

Costos muy altos, por ende el producto es mas caro.

Condiciones desfavorables para la industria por la existencia del contrabando.
No se da un seguimiento a los futuros clientes.

Los contratos con instituciones publicas son muy burocraticos.

La empresa no cuenta con vendedores externos.

Las compras del material no son planificadas.

Incumplimiento en el pago a los proveedores por parte de la empresa.
No se presenta 6rdenes de compra para realizar las compras.

Las ventas no son sustentadas con actas de entrega — recepcion.

Informacion desactualizada del sector metal mecanica.

YV V.V V V V V V V VYV V V V V V V

Los precios del acero suben cada vez.

3.7.4 FACTORES EXTERNOS DE MAYOR IMPACTO

Se resume a continuacion en la Tabla 3.6 y 3.7 las Oportunidades y Amenazas
respectivamente mas relevantes, las cuales se determindé gracias a la
colaboracion de la Gerente de Ventas y la Contadora de la empresa; se detalla en
la Matriz de Holmes de Oportunidades (Ver Anexo 9) y de Amenazas (Ver

Anexo 10) su priorizacion.
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Tabla 3.6: Oportunidades Priorizadas

OPORTUNIDADES

Buscar nuevos nichos de mercado

Fidelidad de los clientes

La tecnologia ofrece buenas perspectivas de innovacion,creacion y
adaptacion

Invertir en tecnologia

La empresa mantiene buenas relaciones con los proveedores

gl W [IN]|E

Elaborado por: Diana Contreras C.

Las oportunidades de mayor incidencia estan directamente relacionadas con la
imagen gque tiene la empresa ante sus clientes y proveedores; de la capacidad
gue tiene la empresa de poder buscar nuevos nichos de mercado. Por otra parte
el equipo humano y tecnoldgico dentro del sector metalmecanico es muy
competitivo, ya que la maquinaria que se utiliza en la industria puede ser creado

por ellos mismos y de esa manera se estaria invirtiendo en tecnologia.

Tabla 3.7: Amenazas Priorizadas

AMENAZAS
Clientes insatisfechos por demoras en la fabricacion
No se cumple los pagos a tiempo con los proveedores
El factor inflacionario repercute en el precio de los productos
No se da un seguimiento a los futuros clientes

o | |WIN |-

Los contratos con instituciones publicas son muy burocréaticos

Elaborado por: Diana Contreras C.

Las amenazas que se presentan para la empresa tiene que ver con los clientes
de Promecyf, ya que se encuentran insatisfechos porque su producto o servicio
no es entregado en el tiempo preescrito del contrato de trabajo; de igual manera,
consideran que los precios son muy caros en comparacion de la competencia,
donde su pago es tardio. Por otra parte se tiene problemas con los proveedores,
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ya que por falta de liquidez es imposible mantener al dia el pago de los

materiales.

3.7.5 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

El andlisis realizado en la Matriz de Evaluacion de Factores Externos que se

refleja en la Tabla 3.8 dio como resultado 2.41, como respuesta a las

oportunidades y amenazas existentes en el medio. Siendo menor al valor

promedio de 2.5. Lo cual nos indica que Promecyf no esta aprovechando sus

oportunidades, ni esta evitando las amenazas externas, de forma efectiva, por

esta razon se deberan adoptar estrategias apropiadas para enfrentar esta

situacion.
Tabla 3.8: Matriz de Evaluacion de Factores Externos
GASH-| VAR
OPORTUNIDADES N OR i 0
v CACION | PONDERADO &
06 |Buscar nuevos nichos de nercado 015 3 045 18,67%
O7 |Haedlided de los dientes 015 4 060 24,904
8 La tecndlogia ofrece buenas perspectives de
innovadon,areadidn y adaptadion 0,08 4 032 13,28%

4 |Invertir entecndogia 0,08 3 024 9,9%6%
010 La enpresa nantiene buenas relaciones con los proveedares | 0,10 3 030 12,45%

AVENAZAS
A3 | Qientes insatisfechos por dentras en lafalricadon 015 1 0,15 6,22%
A6 |\o se cunple los pagos atienypo conlos proveedores 0,10 1 0,10 415%
A2 |H factor infladonario repercute en € predodelos productos | 0,08 1 0,08 3,3%%
Ad |Nb se da un seguimiento alos futuros dientes 0,06 2 0,12 4,98%
Al |Los contratos con institudiones plidlicas son muy burocréticos 006 1 006 207%

TOTAES 10| — 24 100%

Elaborado por: Diana Contreras C.
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3.8 SELECCION DE ESTRATEGIAS

Las matrices que fueron presentadas en este Capitulo son de gran ayuda para
determinar las estrategias que se van a utilizar para la consecucién de los

objetivos que se ha propuesto Promecyf.
3.8.1 MATRIZ FODA
La Matriz FODA es una herramienta de ajuste de gran importancia ya que ayuda

a desarrollar los cuatro tipos de estrategias, las mismas que se estipulan a
continuacion en la Tabla 3.9.



Tabla 3.9: Matriz Foda
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Bxiste diversidad en la fabricacion de los
productos

Personal insatisfecho con su remuneracion

F10

Espacio fisico de trabajo adecuado

No se cunylen con las plazos de entrega de los
trabajos

F14

Los productas y senvicios son muy conpetitivos

Bxiste problenss de liquidez

La enmresa cuenta con 23 afios de experiencia
dentro del sector metalmecanico

Pago impuntual de sueldos a los enpleados

La materia prima que se utiliza en el trabajo es

No se harealizado un Plan Estratégico hace 20

P e buena calicd D4 laos

F9 |Anbiente de trabajo agradable D21 |Falta de capacitacion al personal

F12 | Existe personal con experiencia. D3 |Nivel de estudios del personal es nmuy basico
ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Buscar nuevos nichos de mercado

Dar a conocer productas novedasos para
incursionar en nuevos nichos de mercado F8,0H

or

Fidelidad de los dlientes

Brindar seguridad y notivar al personal con el
gue cuenta Promecyf F12,07

Adairir un préstano bancario a una tasa de interés
baja para cubrir en parte el déficit financiero que
tiene Promecyf D7, O4, OB

La tecnologia ofrece buenas perspectivas de

Aprovechar de la mejor menera el espacio fisico

Dear prioridad al pago de los sueldos a los

muy burocraticos

nl 8| P . . 3 2 |enpleados para mantener contento al personal y por|
L cuenta
o Innovacion,creacion y adaptacion conque Promeaf F1008 ende rindan bien su trabajo D16,D24,08,08,04.
a - —
oo spees | [ A
| O4 |Invertir en tecnologia 4 |de Promecyf através de presentes en fechas 3 prog L pet . o '
e} . dando prioridad a los de mayor megnitud D19, D21,
o especiales F4, O10.
() 010
La enpresa mantiene buenas relaciones con Reallzar tna |nve£t|gac10n.de mercados para Realizar controles trimestrales para medir el
010 5 Jincursionar al mercado a nivel nacional 4 . L
los proveedores cunrplimiento de los objetivas D4, 08, 05
F14,F8,08
6 Brindar cursos de capacitacion a todos las
enpleados de Promecyf F12,08
7 Realizar actividades sociales con los enmpleados
de laempresa F9, O10
ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Mejorar laatenciony el tienpo de entrega a los Hacer consiencia a todo el personal de Promecyf
o Clientes insatisfechos por denoras en la 1 clientes, extendiendo de cierta manera al plazo 1 gue el cliente es muy inportante para la enpresaa
fabricacion de entrega de los productos o senicias través de los problemas producidas por la
F8,F14,A3. inoperancia de sus funciones D19,D21,03 A3.
. Mejorar el proceso de venta a través de la )
ol 6 l\losewr;plelospagosatlenpocaﬂos 2 |crescién de una péginaweb o contratar un 2 errjartarmPlanEstrategmparalaerrpr&m,
‘ﬁ proveda vendedor externo F14,F12 A4 AL
& 2 H factor inflacionario repercute en el precio 3 Pactar convenios con los proveedores para 3 Aprovechar de las palancas que se tenga dentro de
<§: de los productos justificar €l retrazo en sus pagos F5,A2 las instituciones publicas D4, AL
Procurar mentener meterias primas de calidad m%ﬁﬁg;arde vena a;z d
A4 |No se da un seguimiento alos futuros clientes| 4 | para que no desacredite la calidad del producto | 4 Prepar par. Proy venasy
0 senvicio que ofrece Promecyf F5,A6,A2 obtener ganacias en los productos y senicios
a 76 21,08 A4AL
Al Las contratos con instituciones pablicas son 5 Bvitar el desperdicio de la meteria prima a través de

controles regulados por la Gerencia D7, A6

Elaborado por:

Diana Contreras
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3.8.2 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA
ACCION (PEYEA).

Para determinar el tipo de estrategia mas recomendable para Promecyf, es

necesario basarse en la siguiente gréafica que se representa en la Figura 3.4.

Figura3.4: Tipos de Estrategia de la Matriz PEYEA

Fuerza Financiera

Ventaja Competitiva Fuerza de la Industria

Estabilidad del Ambiente

Elaborado por: Diana Contreras C.

Donde la Fuerza Financiera y la Ventaja Competitiva se estableceran dentro del
analisis interno de Promecyf; y la Fuerza de la Industria y la Estabilidad del

Ambiente dentro del anélisis externo. Determindndose de esta manera la Matriz

PEYEA en la Tabla 3.10.
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Tabla 3.10: Matriz PEYEA

XPOSTIVA XNEGATIVA
FACTORES . FACTORES

FUERZA DE LAINDUSTRIA VENTAJACOVPETITIVA
Experiencia en € sector metalmecanico Diversidad en la falricacion de productos
Innovacion en la tecndlogia Producto de buena calidad
Materia prima de buena calidad Hoelidad del cliente
Versatilidad en las plantas productivas Eouipo humano y tecnoldgico es muy competitivo

CGrecimiento def sector ' Se tiene mequinaria elaborada en la misma enresa
TOTAL TOTAL
PROVEDIO: 4,6 PROVEDIO.

COORDENADAEN X=2,40

Y POSITIVA Y NEGATIVA
FACTORES . FACTORES
RUERZA ANANCIERA ESTABILIDAD DEL. AVBIENTE
Apoyo econdico por parte del G.General Alza de precios en los meteriales
Poder de adquisicion de préstamos Conpetencia dentro del sector metalmecanico
Posible venta de maquinas si fuera el caso Incurrir en nuevos nichos de mercado
Aharros para cualquier eventualidad enla
Mutualista Pichincha 5
TOTAL 20 TOTAL
PROVEDIO: 5 PROVEDIO:

Instituciones publicas muy burocréticas

COORDENADAENY =125

Elaborado por: Diana Contreras C.

En la cual dio como resultado en el Eje de Coordenadas X = 2.40 y en el Eje de
Coordenadas Y = 1.25. La unidn de estos puntos esta en el cuadrante del Tipo

de Estrategia Agresiva que se indica en el Figura 3.4.
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Figura 3.5: Tipo de Estrategia Agresiva

Fuerza Financiera

Agresiva

Ventaja Competitiva 2,40 Fuerzade la Industria

Estabilidad del Ambiente

Elaborado por: Diana Contreras C.

Este tipo de estrategia nos da a conocer que la fuerza de la industria a la que
pertenece Promecyf esta adherida con la fuerza financiera pero de una manera
inferior porque de cierta forma la empresa tiene problemas de liquidez, sin
embargo Promecyf se ha mantenido dentro del mercado, tratando de aprovechar
las oportunidades que se le presenten y mejorando sus fortalezas para que de
cierta manera se neutralicen las amenazas Yy debilidades del sector

metalmecanico.
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CAPITULO IV

PLANIFICACION ESTRATEGICA DE PROMECYF CIA.
LTDA.

4.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

El desempefio de las operaciones dentro de la empresa se cercioran a través de
los valores y principios originados por sus propios colaboradores que a través de
un taller realizado en las instalaciones de Promecyf , dieron un aporte para la
redaccion de la mision, vision, valores, objetivos, estrategias y politicas, mismas
gue ligan a todo el personal administrativo y de produccion a la regulacién de sus
comportamientos, conductas y actitudes fundamentales para que la empresa

tenga un ambiente positivo y favorable para el desarrollo productivo de Promecyf.
4.1.1 MISION DE LA EMPRESA PROMECYF

“Promecyf es una empresa metalmecdanica, expertos en Ingenieria de Precision,
dedicados a investigar y desarrollar productos y servicios de excelente calidad;

orientados a la satisfaccion, confort y seguridad de sus clientes.

Promecyf busca asegurar su supervivencia en el mercado mejorando su margen
de rentabilidad, apoyados en un equipo humano capacitado, responsable y
especializado dentro de la rama garantizandole largos afios de permanencia y

correcto funcionamiento de sus productos”.
4.1.2 VISION DE LA EMPRESA PROMECYF

“Para el afio 2015 Promecyf sera una empresa metalmecanica lider orientada a la

expansion en la fabricacion de unidades moviles, ambulancias, elevadores y
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blindados, contando con un personal profesional y especializado con tecnologia

de punta que desempefie un trabajo competitivo a cambio de un beneficio

econdmico”.

4.1.3 OBJETIVOS ORGANIZACIONALES DE PROMECYF

Los objetivos organizacionales a largo plazo se basan en la misién y vision de

Promecyf, se detalla a continuacién los siguientes:

A\

YV V. V V V

Ser una empresa lider en el mercado nacional.

Cubrir los requerimientos de los clientes para una mejor satisfaccion.

Contar con un personal profesional y especializado dentro del sector
metalmecanico.

Poseer herramientas y maquinaria con tecnologia de punta para facilitar el
proceso productivo.

Realizar todos los trabajos y servicios con calidad y sin afectar al medio
ambiente.

Optimizar el tiempo de entrega de los productos y servicios.

Realizar un manual de funciones para todo el personal.

Delegar funciones y responsabilidades a cada integrante de la empresa.
Buscar nuevos nichos de mercado.

Capacitar al personal que integra la empresa.

4.1.4 VALORES CORPORATIVOS DE PROMECYF

A continuacion se presentan los valores que el personal se comprometio a ejercer

en el desarrollo de sus operaciones diarias:

YV V. V VYV V

Responsabilidad
Honestidad y Honradez
Comparierismo
Respeto

Puntualidad
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> Generosidad
> Cordialidad

> Etica profesional

4.1.5 POLITICAS PARA PROMECYF

Las politicas que ha optado la empresa Promecyf estdn determinadas de la

siguiente manera:

» Crear un ambiente de trabajo alentador y positivo con su grupo de trabajo.

» Transmitir y aplicar la misién, vision, objetivos y valores de manera colectiva
para saber hacia donde vamos.

» Realizar el aseo de las instalaciones o areas de trabajo por lo menos una vez
a la semana.

» Estar siempre dispuesto a participar en reuniones de trabajo ya sea con los
directivos o compafieros de la empresa, estas reuniones seran previamente
comunicadas.

» Las personas responsables de pedir el material deberan hacerlo de manera
anticipada para prever de todos los insumos a tiempo.

» EIl desarrollo del personal en su area de trabajo, serd permanentemente
evaluado. El resultado o rendimiento sera exigido en forma ascendente,
debera ser superior a los niveles minimos razonables para cada funcién, tarea
0 actividad.

» Se preparan anexos mensuales de las Cuentas por Cobrar, Anticipos Sueldos,
Fondos por Justificar y otros conceptos por recuperar con el fin de realizar un
seguimiento de las mismas e iniciar las gestiones de recuperacion.

» Todo el personal debera estar conciente en la utilizacion del material, evitando
de esta manera se genere desperdicios a nivel de toda la empresa.

» La persona que haga la entrega de un trabajo o servicio que se realice debera
hacer firmar una Acta de Entrega y ser cordial en todo momento con los
clientes.

» En caso de emergencia todos deben conocer su papel a desempeiiar.
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El personal tanto administrativo como operativo seran evaluados de manera
trimestral por su jefe inmediato, para corregir falencias presentes y que
puedan ser corregidas a tiempo.

Portar con el equipo de seguridad necesario al momento de realizar

actividades o trabajos que impliquen riesgo fisico.

4.1.6 ESTRATEGIAS PARA PROMECYF

4.1.6.1 ESTRATEGIAS FO

Dar a conocer productos novedosos para incursionar en nuevos nichos de
mercado. F8, O5.

Brindar y motivar al personal con el que cuenta Promecyf. F12, O7.
Aprovechar de la mejor manera el espacio fisico con que cuenta Promecyf.
F10, O8.

Fortalecer las relaciones con los proveedores de Promecyf a través de
presentes en fechas especiales. F4, O10.

Realizar una investigacién de mercados para incursionar al mercado a nivel
nacional. F14, F8, O8.

Brindar cursos de capacitacion a todos los empleados de Promecyf. F12, O8.
Realizar actividades de integracién, que permitan fomentar la unién entre

compaferos. F9, O10.

4.1.6.2 ESTRATEGIAS FA

Mejorar la atencion y el tiempo de entrega a los clientes, extendiendo de cierta
manera al plazo de entrega de los productos o servicios. F8, F14, A3.

Mejorar el proceso de ventas a través de la creacion de una pagina web o
contratar un vendedor externo. F12, F14, A4, Al.

Pactar convenios con los proveedores para justificar el retraso en sus pagos.
F5, A2.

Procurar mantener materias primas de calidad para que no desacredite la

calidad del producto o servicio que ofrece Promecyf. F5, A6, A2.
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4.1.6.3 ESTRATEGIAS DO

» Adquirir un préstamo bancario a una tasa de interés baja para cubrir en parte
el déficit financiero que tiene Promecyf. D7, O4,08.

» Dar prioridad al pago de los sueldos a los empleados para mantener contento
al personal y por ende rindan bien su trabajo. D16, D24, D3, 08, O4.

» Realizar un cronograma de actividades para programar los trabajos
pendientes en la produccion, dando prioridad a los de mayor magnitud. D19,
D21, O10.

» Realizar controles trimestrales para medir el cumplimiento de los objetivos.
D4, 08, O5.

4.1.6.4 ESTRATEGIAS DA

» Hacer conciencia a todo el personal de Promecyf que el cliente es muy
importante para la empresa a través de los problemas producidos por la
inoperancia de sus funciones. D19, D21, D3, A3.

» Implantar un Plan Estratégico para la empresa. D4, A3.

» Aprovechar de las palancas que se tenga dentro de las instituciones publicas.
D4, Al.

» Delegar las funciones de venta a una persona preparada para realizar
proyecciones de ventas y obtener ganancias en los productos o servicios.
D21, D3, A4, Al.

» Evitar el desperdicio de la materia prima a través de controles regulados por la
Gerencia. D7, A6.

4.2 IMPLEMENTACION DEL CUADRO DE MANDO
INTEGRAL

4.2.1 INTRODUCCION

El Balanced Scorecard conocido también como Cuadro de Mando Integral o

Tablero de Mando, ha sido adoptado por muchas organizaciones como
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complemento a su Plan Estratégico para mejorar sus mediciones de desempefio y

sus sistemas administrativos.

Hay cantidad de accionistas, gerentes y directores que se encuentran
inconformes con el desempefio general de sus organizaciones, ya porque
presentan pérdidas, ya porque no generan suficiente valor, ya porque sus
actividades no se realizan con eficiencia y eficacia. Esta inconformidad ha hecho
que accionistas, gerentes y directores busquen nuevas orientaciones gerenciales
gue permitan crear valor y generar utilidades, pero no mediante el recorte de
costos o0 eliminando unidades de negocio improductivas, sino mejorando la
rentabilidad de sus unidades de negocio y la eficiencia de sus procesos a través
de estrategias de desarrollo y crecimiento innovadoras. El Tablero de Mando les
permite a estos accionistas, gerentes y directores la determinacion de los

elementos criticos en una estrategia de crecimiento:

» Innovaciones en productos, servicios y procesos.

» Inversion requerida en recursos humanos y sistemas para generar crecimiento
sostenido.

» Propuesta de valor a los clientes que lleva a generar mayores margenes.

» ldentificacidon de los clientes meta que generan valor.

Como todas las estrategias nuevas, el Tablero de Mando requiere el compromiso
de la alta gerencia, pero no basta con eso, se debe involucrar a cada una de las
personas de la organizacion, todos deben entender la nueva estrategia e

implementarla en su dia a dia de forma que contribuya al éxito de la estrategia.

El Tablero de Mando es “un modelo de gestibn que permite gerenciar la
implementacion de un Plan Estratégico u objetivos y trasladarlos a la accién”.*° El
modelo permite que la Alta Direccion se encuentre informada dia a dia, y en

tiempo real, acerca del avance en el logro de las metas prefijadas.

% Kaplan Robert & Norton David, Cuadro de Mando ¢m&, 2da. Edicién, Ediciones Gestién 2000,
Barcelona-Espafia, Pag. 37
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El Tablero de Mando utiliza tres herramientas:

1. Mapa estratégico: Para definir a través de cuales objetivos se trasladara el

Plan Estratégico a la accion.

2. Matriz tablero de mando: Sirve para monitorear a través de indicadores
financieros y no financieros el alcance de las metas, a través de Inductores y

planes de accion.

3. Software: Para tener en tiempo real la informaciébn que permita a los

miembros de la Alta Direccién la toma oportuna de decisiones.

La implementacién del Tablero de Mando resulta Gtil a la organizacion para lograr
un enfoque en el incremento. Muchas organizaciones se enfocan en la reduccion
de costos, pero al implementarse un tablero de mando las organizaciones

cambian y se enfocan en el incremento, como la rentabilidad.

La gran diferencia es que con un tablero de mando la energia se orienta a crecer

y todos en la organizacion actdan con base a esta motivacion.

El Tablero de Mando sugiere que se vea a la organizacion desde cuatro
perspectivas, cada una de las cuales debe responder a una pregunta

determinada:

Del cliente: ¢ Como nos ven los clientes?
Interna del Negocio ¢ En qué debemos sobresalir?
Innovacion y Aprendizaje ¢ Podemos continuar mejorando y creando valor?

Financiera ¢ COmo nos vemos a los ojos de los accionistas?

El Tablero de Mando es por lo tanto un sistema de gestidn estratégica de la

empresa, que consiste en:

» Formular una estrategia consistente y transparente.

» Comunicar la estrategia a través de la organizacion.
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» Coordinar los objetivos de las diversas unidades organizativas.

» Conectar los objetivos con la planificacion financiera y presupuestaria.

» ldentificar y coordinar las iniciativas estratégicas.

» Medir de un modo sistematico la realizacidon, proponiendo acciones correctivas

oportunas.

La construccion del Tablero de Mando consta de cuatro fases basicas: -

» Orientacién al disefio.
» Arquitectura de indicadores.
» Informatica; y,

» Ultilizacion, que se subdividen en 10 etapas. A continuacion se detallan:

a) Orientacion al disefio

Etapa 1. Empresa, Negocio, Formula de Exito: Primero se determinan las
caracteristicas de la empresa, tamafio, mercado en el que opera, quienes son sus
principales clientes, es decir su naturaleza. Luego se definen sus elementos
estratégicos, mision, vision, objetivos, politicas y estrategias para alcanzar los
objetivos. Se analiza el plan estratégico y se determinan sus factores claves de

éxito. Asi se podran establecer indicadores de gestion.

Etapa 2. Los gerentes y los conceptos de administracion: Cada nivel de la
empresa tiene diferentes retos, en cada uno de ellos hay personas que toman
decisiones acerca de diferentes problemas. Se debe determinar cuales son las
decisiones que se toman en cada nivel y quiénes son las personas que toman
estas decisiones y sus tipos de gerencia. Aqui los indicadores varian de acuerdo

con el nivel e influyen en su seleccidn los estilos gerenciales.

b) Arquitectura de indicadores
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Etapa 3. El Tablero de Mando para la alta direccion: La seleccion de indicadores
para la alta gerencia depende de las etapas 1 y 2, estos indicadores mezclan los

financieros y los no financieros y son de caracter general para la organizacion.

Etapa 4. Objetivos, metas, indicadores y responsables por nivel: Los indicadores
se deben encadenar de forma vertical de acuerdo con los procesos de la
organizacion. Deben estar claras las responsabilidades de cada quien para evitar

problemas.

Etapa 5. Remuneracion Variable, Transformacion Empresarial: Uno de los
elementos clave en la construccion de los tableros de mando, como ya se dijo, lo
constituye el involucrar a todos los elementos de la organizacion en la nueva
estrategia. La forma mas usual de hacerlo es atar las compensaciones a los

resultados.

Etapa 6. Férmula de calculo: Ya definidos los indicadores se hace necesario
precisar su férmula de célculo, cobmo se van a medir las ventas, el valor agregado,

el valor de la empresa, etc.

Etapa 7. Benchmarking, comparaciones, representacion grafica: Los indicadores
se deben comparar con las metas establecidas en un comienzo en el plan
estratégico, también es aconsejable la comparacién con tres empresas, con las
lideres del mercado o con la competencia, si es posible. La informacién se debe

plasmar en tablas y graficos que permitan un rapido y completo analisis.

C) Informatica

Etapa 8. Sistemas de Informacién Gerencial: Los proveedores y el software
disponible son muchos. Normalmente los datos se toman de los sistemas
transaccionales, Internet y otras fuentes. Esos datos se ordenan en una base de
datos ("Data Warehouse"), de la que se extraen con algun criterio (modelizacion,

segun lo indicado en etapas previas). La presentacion al gerente de la informacion
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requiere el uso de ciertas herramientas (hoy se usan las OLAP, en el futuro se

van a usar mas sistemas expertos / inteligencia artificial). 3

d) Utilizacién

Etapa 9. Comunicacion y capacitacion: La elaboracion del tablero de mando
implica un esfuerzo de comunicacion explicita e implicita adicional al normal.
Todas las etapas (su disefio, su construccién, su uso) es un proceso educativo

muy valioso, para todos los niveles.

Etapa 10. Integracion con toda la empresa y sus procesos: El tablero de mando
debera integrarse al proceso de planeamiento y presupuesto de la empresa, es
decir cada meta debera contar con un plan, un programa y un presupuesto que

permita cumplirla y debera usarse en la conduccion del personal y su evaluacion.

4.2.2 DISENO DEL CUADRO DE MANDO INEGRAL PARA LA
EMPRESA PROMECYF

4.2.2.1 ANALISIS CRITICO DE LAS PERSPECTIVAS QUE CONSTITUYE
EL MAPA ESTRATEGICO DE LA EMPRESA PROMECYF

Una vez definidas la vision, misién, valores y principios de la Empresa se

identificaron las cuatro perspectivas del Cuadro de Mando Integral.

Perspectiva Financiera:

Los indicadores usados por esta empresa buscan medir el cumplimiento de los
objetivos generales planteados en su mapa estratégico a fin de lograr un
crecimiento sostenido tanto en el mercado como en el valor de la organizacion. Se
puede observar que dentro de los objetivos existen unos de tipo financiero; siendo

un inductor para la consecuciéon de los objetivos estratégicos.

% la sigla OLAP significa en inglés online analytical processing, una categoria de herramientas de
software que provee analisis de datos almacenados.
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Los objetivos estratégicos de la perspectiva financiera son:

* Incrementar el volumen de ventas con respecto al afio anterior.
* Aumentar la utilidad operacional.
* Administrar eficazmente el presupuesto asignado.

*  Optimizar el sistema de cobranzas.

La Empresa Promecyf, como una entidad industrial, debe optimizar el uso de los
recursos financieros en los procesos como tema estratégico para el incremento de

la utilidad.

Las iniciativas para esta perspectiva son:

» Difundir la calidad de los bienes de la empresa.
* Incrementar la rentabilidad de la empresa.
* Reducir los gastos operativos de la empresa.

» Disefiar acciones para mejorar las recaudaciones.

Los indicadores a ser utilizados en esta perspectiva son:

* % de crecimiento de las ventas por segmento.
* 9% de crecimiento en la utilidad operacional con respecto al afio anterior.
» Valores gastados / Valores presupuestados x 100.

* Valores cobrados / Valores facturados x 100.

Perspectiva del Cliente:

Es la perspectiva mas significativa referida al analisis de los resultados
esperados; la razon de ser de los productos y servicios de la Empresa Promecyf.
Esta perspectiva permite analizar los beneficios que la organizacién esta creando
para sus clientes. Profundizando en esta perspectiva, se plantea los objetivos

estratégicos que son:
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« Conservar los clientes actuales.
e Fidelizar nuevos clientes.

* Mantener el liderazgo en el sector.

Las iniciativas para alcanzar esta perspectiva son:

» Mejorar la calidad de los productos y servicios para clientes actuales y
recuperar los perdidos.
* Generar confianza y credibilidad en los clientes/usuarios.

* Ampliar coberturas de productos y servicios en el mercado obijetivo.

Los indicadores a ser utilizados en esta perspectiva son:

* Numero de clientes perdidos en un afio.

* % de cobertura en el mercado objetivo.

 Numero de actividades realizadas/Numero de actividades programadas X
100.

Perspectiva de Procesos Internos:

En esta perspectiva se identifican los procesos para el logro de los objetivos
planteados en la perspectiva anterior. El tema estratégico es implantar un
Sistema de Control de Gestion interno para fortalecer los procesos de produccion

de bienes y servicios de La Empresa.
Con este tema estratégico se impulsa la necesidad de guiar la gestion
organizacional hacia los objetivos de la Organizacion, examinando, verificando y

evaluando los procesos administrativos y operativos.

En correspondencia con la estrategia genérica de la Empresa se definen los

siguientes objetivos a desarrollar bajo este enfoque:

«  Crear nuevos productos.
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* Mejorar el departamento de ventas de la empresa.

* Mantener la puntualidad en la entrega.

» Participar activamente en escenarios de alta influencia politica.

* Implantar un Sistema de Gestion por Procesos, enfatizando el sistema de

evaluacion de la calidad en los procesos de la Empresa.

Las iniciativas para alcanzar esta perspectiva son:

* Disefiar productos nuevos y novedosos.

» Perfeccionar la atencion en los pedidos a clientes.

» Establecer cronogramas de entregas.

» Asistir a diferentes escenarios para difundir productos y servicios.

» Disefiar un Sistema de Gestién por procesos de acuerdo a la necesidad de

la empresa.

Los indicadores para esta perspectiva son:

* Numero de disefios realizados/Numero de disefios programados x 100

* Numero de pedido entregados / Numero de inconformidades x100

* Numero de pedidos entregados a deshoras.

* Cantidad de escenarios asistido al afio

* Numero de actividades realizadas/Numero de actividades programados x
100.

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento:

Esta perspectiva subraya, de manera significativa, la necesidad en la capacitacion
y aprendizaje de los empleados de la Empresa Promecyf Cia. Ltda, y determina
de forma objetiva la infraestructura que la entidad debe construir para crear una

mejora y crecimiento a largo y mediano plazo.
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Para cumplir con los objetivos establecidos en la estrategia, la Empresa debe
desarrollar la perspectiva de aprendizaje y crecimiento de los trabajadores que
permitiran los resultados positivos, lo que posibilita el logro de la excelencia en la
produccion de bienes y entrega de servicios. Esto es un reto para la organizacion,
si se quiere ubicar entre las organizaciones lideres en la fabricacion de

estructuras metéalicas.

La superacion y el crecimiento de la organizacion proceden de tres fuentes
principales: las personas (habilidades concretas que se requieren para el nuevo
entorno competitivo), los sistemas (disponibilidad en tiempo real, informacién
fiable e importante de clientes/usuarios y procesos) y los procedimientos de la
organizacion (coherencia de los incentivos a los trabajadores con los factores

clave de éxito de la Entidad).

Los empleados motivados que trabajan en un clima organizativo creado para que
se produzcan mejoras continuas, son los elementos clave para impulsar los
procesos, trabajar con regulaciones financieras y satisfacer a los

clientes/usuarios.

En la Empresa Promecyf Cia. Ltda., el enfoque actual tiende a crear una cultura
de fomento a la vision y los valores de la entidad, es decir una cultura
organizacional y clima abierto al aprendizaje y la innovacion, a través de
diferentes actividades tales como: la superacion, la actualizacién, la capacitacion,
mente abierta a los cambios tecnoldgicos, entre otros. Dichas acciones van no
solo en funcion de comunicar la cultura sino también que las personas interioricen
lo que la organizacion busca y los valores que cada uno debera utilizar para
lograrlo.

Los objetivos estratégicos de esta perspectiva son:

* Realizar inversiones en nuevos equipos de trabajo.

» Capacitar al personal en diferentes temas.
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» Contratar personal profesional en ingenieria metalmecéanica y experiencia en
ventas.

» Desarrollar una cultura organizacional orientada a la puntualidad y calidad en
el servicio.

* Incrementar la motivacion de los trabajadores.

Las iniciativas para alcanzar esta perspectiva son:

» Adquirir software y hardware actualizados para optimizar el trabajo.
» Diseflar médulos de capacitacion de acuerdo a necesidades.

» Establecer sistema adecuado de contratacion de trabajadores.

* Instaurar entrenamiento nuevos trabajadores.

 Difundir la mision y vision de la empresa.

* Realizar ajustes razonables de sueldos.

* Realizar encuesta de satisfacciéon de los trabajadores.

Los indicadores para esta perspectiva son:

* Numero de equipos comprados e instalados al mes.

* Numero de cursos dictados / Numero de cursos programados en un mes.

* Numero de personal contratado al mes.

* Numero de entrenamientos realizados / Numero de entrenamientos
programados x 100.

* Numero de actividades programadas / NUmero de actividades planificadas x
100

* % de incremento superior al indice de la inflacion anual.

* Nivel de satisfaccion cliente interno = Rendimiento percibido — expectativas.

En esta perspectiva se miden las capacidades de los empleados, las capacidades
de los sistemas de informacion y el clima organizacional para medir la motivacion
y las iniciativas del personal. Para ello es importante crear y estimular el trabajo

en equipo, ademas que los trabajadores posean conocimientos solidos en su
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campo de accién y del saber hacer, teniendo en cuenta la especializacion y la

calidad del desempefio o aplicacion de ese saber.

En una organizacion basada en la fabricacion de estructuras metalicas como lo es
la Empresa Promecyf Cia. Ltda., las personas depositarias son un recurso
fundamental y es prioridad que los empleados se concentren en el aprendizaje

continuo y la capacitacion.
En el siguiente cuadro se resume las perspectivas principales:

Tabla 4.1: Perspectivas principales del Cuadro de Mando Integral

v Incrementar el volumen de ventas con
respecto al afio anterior.
FINANCIERA v' Aumentar la utilidad operacional.
v' Administrar eficazmente el presupuesto
asignado.
v Optimizar el sistema de cobranzas.

CLIENTE/USUARIO Conservar los clientes actuales.

Fidelizar nuevos clientes.
Mantener el liderazgo en el sector.

Crear nuevos productos.
Mejorar el departamento de ventas de la
empresa.
Mantener la puntualidad en la entrega.
PROCESOS Participar activamente en escenarios de alta
INTERNOS influencia politica.

v Implantar un Sistema de Gestién por
Procesos, enfatizando el sistema de
evaluacion de la calidad en los procedimientos
de la Empresa.

AN N NN

AN

v Realizar inversiones en nuevos equipos de

trabajo.

Capacitar al personal en diferentes temas.

Contratar personal profesional en ingenieria

metalmecanica y experiencia en ventas.

v' Desarrollar una cultura organizacional
orientada a la puntualidad y calidad en el
servicio.

v Incrementar la motivacion de los trabajadores.

< S

APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Elaboracion: Diana Contreras C.
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4.2.3 DISENO DEL MAPA ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA P ROMECYF

Una de las grandes caracteristicas del Cuadro de Mando Integral, es sin lugar a
dudas el mapa estratégico, donde la estrategia organizacional es descompuesta
en las acciones concretas que la forman y luego se sistematizan en las cuatro
perspectivas o areas, acciones que deben estar vinculadas unas con otras o bajo
una secuencia que debe ser de CAUSA Y EFECTO.

Una vez identificados los objetivos y clasificados segun las perspectivas, se
realiz6 el mapa estratégico para plantear claramente la forma en que la
organizaciéon va a convertir sus activos tangibles e intangibles en resultados

financieros.

El mapa estratégico conecta las perspectivas del Cuadro de Mando Integral (CMI)
para hacer claro el camino en donde los empleados necesitan cierto
conocimiento, habilidades y sistemas (Perspectiva de aprendizaje), para innovar y
construir las aptitudes estratégicas eficientes (Perspectiva de procesos),
generando un valor agregado en el mercado (Perspectiva Cliente), el cual tendra
como resultado aumentar el valor de la organizacion para los accionistas

(Perspectiva Financiera).*

En este orden de ideas se realizd el mapa estratégico para Promecyf Cia. Ltda.,
desencadenando en la perspectiva financiera donde los principales objetivos son
incrementar el volumen de ventas y aumentar la utilidad operacional. Para
generar este incremento financiero en el valor de la empresa, es necesario
aumentar la clientela fidelizando y captando clientes potenciales, asi como
conservando los clientes actuales y el liderazgo adquirido en estos afios de
desarrollo de la organizacion. Es por esto que hay que mantener las
caracteristicas de la empresa como la puntualidad de entregas, asi como
incursionar en nuevos mercados y hacer mas activas las ventas. Finalmente como

base, es necesario realizar una inversién en equipos, personal y capacitaciones.

%2 KAPLAN; Robert; NORTON; David. Having Trouble with your Strategy? Then Map It. Harvard
Business Review 2000; Pag 5.
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A continuacién se presenta la Figura 4.1 el Mapa Estratégico para la empresa
Promecyf Cia. Ltda.



Figura 4.1: Mapa Estratégico para la Empresa Promecyf Cia. Ltda.
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Elaborado por: Diana Contreras C.
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4.2.4 CUADRO DE MANDO INTEGRAL PARA LA EMPRESA PR OMECYF

A partir del mapa estratégico se construye el Cuadro de Mando Integral,
agregandole a los objetivos los indicadores de gestion y los retos o metas
propuestas. Con el Cuadro de Mando Integral se busca que la Empresa
Promecyf pueda tener una herramienta para expresar y aclarar los objetivos e
iniciativas necesarias, para alcanzar la estrategia planteada en la mision y vision
de la organizacion. Como se menciond, cada objetivo tiene un indicador de
gestion y un reto a alcanzar, con el fin de hacer medible el desarrollo de acciones

y realizar un seguimiento al proceso.

La responsabilidad de la construccion del Cuadro de Mando ha sido delegado al
Gerente General, el mismo que se encargara de proveer la informacién necesaria
y coordinar su elaboracién con el Staff gerencial y posteriormente sea quien lidere
la implementacion en toda la organizacion. La informacion que ha sido entregada

permitira seguir las etapas de construccion del Tablero de Mando.

A continuacion se presenta en el Cuadro 4.1 el Cuadro de Mando Integral para la
empresa Promecyf Cia. Ltda.



Cuadro 4.1: Cuadro de Mando Integral para la Empresa Promecyf

NORMAL ALERTA PELIGRO
PERSPECTIVA OBJETIVO ACCIONES META INDICADOR
1, Incrementar el volumen | 1,1 Difundir la calidad 20% de 1,1,1 % de crecimiento de las ventas
de ventas con respecto de los bienes de la incremento por segmento. 90% -100% 85% - 89% Menor al
al afio anterior, empresa, en ventas, 84%
2, Aumentar la utilidad 2,1 Incrementar la 10% incremento 2,1,1 % de crecimiento en la
operacional, rentabilidad utilidad utilidad operacional con 95% -100% 90% - 94% Menor al
FINANCIERA de la empresa, respecto al afio anterior 89%
3, Administrar eficazmente | 3,1 Reducir los gastos 80% de 3,1,1 Valores gastados / Valores
el presupuesto asignado, operativos de la cumplimiento presupuestados x 100 80% -100% 75% - 79% Menor al
empresa, presupuestario, 74%
4, Optimizar el sistema de | 4,1 Disefiar acciones para 95% de cartera 4,1,1 Valores cobrados / Valores
cobranzas mejorar las cobrada mensual facturados x 100 95% -100% 90% - 94% Menor al
recaudaciones 89%
1, Conservar los clientes 1,1 Mejorar la 0 clientes perdidos 1,1,1 No. de clientes perdidos en un
CLIENTE actuales calidad de los al afio, afo. Delab De5a 10 Mas de 10
productos y servicios
2, Fidelizar nuevos clientes, | 2,1 Generar confianza 35% incremento 2,1,1 % de cobertura en el 90% -100% | 80% - 89% Menor al
y credibilidad, nuevos clientes mercado objetivo 79%
3, Mantener el liderazgo en | 3,1 Ampliar cobertura Ser la empresa 3,1,1 No. de actividades realizadas /
el sector de productos y No.lenla No. de actividades programadas x 100 90% -100% 85% - 89% Menor al
servicios industria 84%
1, Crear nuevos productos, | 1,1 Disefiar productos Un producto nuevo 1,1,1 No. de disefios realizados / 90% -100% | 85% - 89% Menor al
nuevos y novedosos, en el afo, Nimero de disefios programados x100 84%
2, Mejorar el departamento | 2,1 Perfeccionar la 100% satisfaccion 2,1,1 No. de pedidos entregados /
de ventas, atencion en los pedidos a en el servicio a No. de inconformidades x 100 95% -100% 90% - 94% Menor al
clientes, clientes 89%
0 impuntualidad en
PROCESOS 3, Mantener la puntualidad | 3,1 Establecer cronogramas | la 3,1,1 NUmero de pedidos entregados Dela3 De3a6 Mas de 6

en la entrega,

de entregas,

entrega,

a deshoras
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4,Participar activamente en

4,1 Asistir a diferentes

Una participacion al

4,1,1 Cantidad de escenarios asistidos

escenarios de alta escenarios para difundir afio al afio De4ab De2a3 Menos de 2
influencia politica, productos y servicios,
5, Implantar un sistema de | 5,1 Disefiar un sistema de Un programa de 5,1,1 Numero de actividades
gestién por procesos, acuerdo a la necesidad gestién por proceso | realizadas / No. de actividades 90% -100% | 85% - 89% Menor al
de la empresa, programadas x 100 84%
1, Realizar inversiones en | 1,1 Adquirir tecnologia 1 servidor de 1,1,1 Numero de equipos comprados
nuevos equipos de trabajo, | actualizada para optimizar internet e instalados en un mes, Dela?2
trabajo. 1 servidor de
impresion
6 estaciones
1 planta
2, Capacitacion del 2,1 Disefiar médulos de 1 médulo trimestral 2,1,1 Ndmero de cursos dictados / 90% -100% | 85% - 89% Menor al
personal, capacitacion. segun necesidades | Nimero de cursos programados x 100 84%
3, Contratar personal 3,1 Establecer sistema 2 vendedores 3,1,1 Ndmero de personal contratado
profesional, adecuado de contratacion 1 ingeniero al mes Dela?2
de trabajadores.
APRENDIZAJE 3,2 Instaurar entrenamiento | 100% personal 3,2,1 NUimero de entrenamientos 90% -100% | 85% - 89% Menor al
nuevos trabajadores, entrenado realizados /NUmero de entrenamientos 84%
programado x 100
4,Desarrollar la cultura 4,1 Difundir la misiéon y 1 vez al afio 4,1,1 Namero de actividades 90% -100% 85% - 89% Menor al
organizacional, vision de la empresa, programadas / Numero de actividades 84%
planificadas x 100
5, Incrementar la
motivacion 5,1 Realizar ajustes 2 veces al afio 5,1,1 % de incremento superior De3a4 De2a3 Menos de 2
de los trabajadores, razonables de sueldos, al indice de inflacién anual
5,2 Realizar encuestas 1 encuesta al afio 5,2,1 Nivel de satisfaccion = Rendimiento | 95% -100% 90% - 94% Menor al
satisfaccion trabajadores, percibido - expectativas 89%

Elaboracion:

Diana Contreras C.
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CAPITULO V

PROPUESTA DE MEJORA

Para el mejor funcionamiento de las actividades que involucran el desarrollo y
desenvolvimiento de la empresa Promecyf es necesario proponer las siguientes
acciones de mejora para que se pueda llevar a cabo una Planificacion Estratégica
favorable para Promecyf, este Capitulo se desarrollara a través de las estrategias
obtenidas en la Matriz FODA que se refleja en la Tabla 3.9 del Capitulo IlI; por
otra parte se propone un nuevo organigrama, ya que la empresa ha tenido un
crecimiento a nivel de su recurso humano y se esta dejando de lado a ciertas

personas que integran la misma.

ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA PROMECYF

I ACCIONISTASI

GERENTE
GENERAL
SECRETARIA DE
GERENCIA
GERENCIA DE PRODUCCION Y ADMINISTRACION Y
VENTAS DISENO FINANZAS ADQUISICIONES
| ProDUCCION | | contaBiLIDAD | | BODEGA |

Elaborado por: Diana Contreras C.

Para un control adecuado en las compras la empresa Promecyf no cuenta con un
departamento separado de la misma por ser una empresa pequefia por lo que

estamos proponiendo se cree una unidad de adquisiciones, en la que se
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responsabilice a una sola persona de la supervision apropiada de todas las

transacciones de compra.

5.1 ACCIONES DE MEJORA PARA PROMECYF

5.1.1 DAR A CONOCER PRODUCTOS NOVEDOSOS

La empresa debera contratar a un vendedor externo con experiencia, el mismo
que transmita las necesidades de las constructoras, embajadas, hoteles |,
instituciones bancarias y otras empresas, para que asi Promecyf pueda
fortalecer su diversidad en la fabricacibn de nuevos productos y servicios
satisfaciendo las nuevas necesidades de los clientes y no busquen a otras
empresas de la competencia, aprovechando de esta manera la Oportunidad # 5
de incursionar a nuevos nichos de mercado y a la vez ampliar su cartera de

productos.

ACTIVIDAD RESPONSABLE
Contratacion del vendedor e —
externo

Capacitacion del vendedor Gerente de Ventas y/o
. 2 semanas
externo Asistente de Ventas.
Evaluar los resultados Departamento de ventas

5.1.2 BRINDAR SEGURIDAD Y MOTIVAR AL PERSONAL DE PROMECYF

Es responsabilidad de los directivos brindar seguridad a todo el personal que
labora en Promecyf, se propone abastecer de todo el equipo de seguridad con el
gue debe contar los empleados que realicen su trabajo en la planta de produccion
para evitar accidentes; y a nivel administrativo se debera revisar las instalaciones

eléctricas para evitar corto circuitos o desmanes que se puedan presentar.
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Una de las fortalezas de la empresa es que se cuenta con un buen elemento
humano, y dentro de la industria metalmecanica el equipo humano es muy
competitivo; donde se debera procurar mantener en base a capacitaciones para

el mismo.

Se motivara al personal con la celebracién de sus cumpleafios, para que de esta
manera exista integracion a nivel de toda la empresa. Se premiarda al mejor

empleado en base a su desempefio a través de algun incentivo.

Se debera mantener el compromiso de los trabajadores con la empresa.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO

Cotizar y elegir a la mejor pro-
forma para la compra de equipos || Personal de Adquisiciones -
de seguridad para el personal de
produccion.

-Capacitar al personal de
produccion. -Gerente General y/o Jefe
- Capacitar al personal de Produccién. -2 meses
administrativo (Secretaria, -Departamento -3 meses
Recepcionista, Contadora y Administrativo
Asistentes

1semana

-Integracién del personal
(Cumpleafios y celebraciones de
fechas especiales)

Departamento

Administrativo

5.1.3 APROVECHAR EL ESPACIO FiSICO DE PROMECYF

En base al analisis que se realiz6 a las instalaciones de la empresa se pudo ver
que cuentan con buena infraestructura, ya que sus areas de trabajo mantienen

distancias acorde a sus necesidades.

Se propone en base a la Fortaleza #10 adecuar de una mejor manera a través de
rotulacion en cada area, dar canceles a los empleados, tener el material de
trabajo debidamente identificado y colocado en lugares estratégicos para que no

impidan el paso de las personas dentro de la planta de produccion.
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ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO
Rotulacion en I.as areas de Jefe de Produccion 3 semanas
trabajo.

Asignar canceles a los .,
9 Jefe de Produccién 2 semanas
empleados.

5.1.4 FORTALECER LA RELACION CON LOS PROVEEDORES

Es recomendable en base a la Fortaleza #4 que es el prestigio que tiene
Promecyf dentro del sector metalmecanico el poder aprovechar la Oportunidad #
10 que es mantener una buena relacién con todos los proveedores con el fin de
obtener una excelente atencion por parte de los mismos y llegar a tener mayores

beneficios ya sea a través de un descuento o un mayor plazo en las compras.
5.1.5 REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS

Se propone realizar una investigacion de mercados en base a la Fortaleza # 14
en la que sus productos y servicios son muy competitivos dentro del mercado,
dandonos la oportunidad de tener miras a nivel nacional y se pueda ofrecer los

productos y servicios ya no solo a Quito.

Cabe recalcar que la fidelidad de los clientes es de gran importancia ya que

refleja claramente la Oportunidad # 7 con la que cuenta la empresa.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO

Realizar una Investigaciéon de
9 Gerente de Ventas. 6 meses
mercados.

Vendedor externo promocione
los productos y servicios a nivel Gerente de Ventas. 2 meses
nacional




135

5.1.6 MEJORAR LA ATENCION Y EL TIEMPO DE ENTREGA DEL
PRODUCTO A LOS CLIENTES

La empresa deberé verificar los trabajos pendientes dando prioridad a los mismos
para cumplir con los plazos de entrega de los productos hacia los clientes, se
debera atender al cliente, investigar su necesidad, realizar negociaciones
beneficiosas para ambas partes, para poder disminuir la Amenaza #3 en donde

los clientes se encuentran insatisfechos por las demoras en la fabricacion.

ACTIVIDAD RESPONSABLE

Verificar trabajos pen_d|entes Jefe de Produccion 1 semana
por entregar a los clientes

5.1.7 MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS

El proceso de ventas es considerado lento, ya que se trabaja de manera aislada
por tres personas de administracion, dando como resultado la triplicidad de
funciones, se propone que estas funciones realice una sola persona, teniendo
como jefa inmediata la Gerente de Ventas; que sera la persona encargada de
firmar las ofertas emitidas a los clientes. También se propone realizar un manual
funcional para que todo el personal sepa lo que tiene que hacer en su respectivo

cargo.

Por otra parte la contratacion del vendedor externo ayudara a disminuir la
Amenaza #4 que es el no dar seguimiento a los clientes futuros para Promecyf,

basandonos en la experiencia del vendedor si se llegara a contratar.

ACTIVIDAD RESPONSABLE

Estructurar el equipo de trabajo
gue va a realizar las ventas de Gerente de Ventas. 1 semana

Elaborar un manual de . .
o Departamento administrativol] 2 semanas
procedimientos.
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Vendedor externo o_la seguimiento Gerente de Ventas 3 meses
a futuros clientes.

5.1.8 MANTENER MATERIAS PRIMAS DE CALIDAD

La empresa se ha caracterizado por ofrecer un producto y servicio de buena
calidad, para obtener esto se requiere mantener la Fortaleza # 5 que es que la
materia prima sea también de buena calidad, la persona encargada de la
adquisicién de materiales, materia prima e insumos debera saber negociar en el

precio y condiciones de pago para que se realice una buena compra.

ACTIVIDAD RESPONSABLE

CgEEE de materia prima e Adquisiciones/ Bodega
insumos de calidad.

5.1.9 ADQUIRIR UN PRESTAMO BANCARIO

Es necesario que la empresa adquiera un Préstamo bancario, ya que la Debilidad
#7 que se detect6 dentro de la empresa es que tiene problemas de liquidez,
donde su situacion financiera no es la recomendable para lograr cubrir sus
necesidades basicas, las oportunidades que se presentan es que se cuenta con
la fidelidad de los clientes, siendo esta la Oportunidad # 7 y por otra parte la
Oportunidad #8 en la que la tecnologia ofrece buenas perspectivas de
innovacion, creacion y adaptacion; estas oportunidades se deberian aprovechar.
Por otra parte los directivos de Promecyf deberan realizar estudios a través del
analisis de los ratios financieros, realizar flujos de caja, presupuestos para la

compra de materia prima, entre otras cosas.

Este trabajo se lo debera realizar conjuntamente con el personal de la parte
administrativa; especificamente con el departamento de Contabilidad, Ventas y

Produccion.
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5.1.10 DAR PRIORIDAD AL PAGO DE LOS SUELDOS A LOS EMPLEAD OS
DE PROMECYF

Mantener satisfecho al cliente interno de Promecyf es muy importante ya que
gracias a su aporte la empresa ha adquirido la experiencia que tiene hoy en dia,
se debera realizar acciones de mejora; tales como destinar o prever el dinero de
la remuneracion de los empleados tanto administrativo como de la produccion
para poder mantenerlos y asi contar con el personal idéneo y lo mas importante

un personal con experiencia y responsable.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO

Pago puntual de sueldos a Departamento de i?\?gg;'ge?
los trabajadores Contabilidad mes

5.1.11 REALIZAR CRONOGRAMAS DE ACTIVIDADES PARA LA
PRODUCCION

Sera de gran ayuda realizar cronogramas de actividades para el area de
produccion ya que la mayoria de los trabajos estan pendientes, porque los
esfuerzos de la mayoria del personal se concentran en trabajos de mayor
magnitud, dejando de lado los trabajos pequefios, a su vez es necesario la
contratacion de un Jefe de Producciéon para que sea la persona encargada de la
supervision del trabajo de los empleados de la planta y de esta maneja maximizar
la Oportunidad # 7 que se presenta que es mantener la fidelidad de los clientes y
asi disminuir la Debilidad #19 que es el incumplimiento de los trabajos a terceras

personas.

ACTIVIDAD RESPONSABLE

Realizar un cronograma de
actividades en la Jefe de Produccion
produccion.
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5.1.12 REALIZAR CONTROLES TRIMESTRALES PARA MEDIR EL
CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS

Se propone a Promecyf que realice controles trimestrales para comprobar la
veracidad del cumplimiento de los objetivos planteados a nivel de toda la

empresa, la misma que se propuso en esta investigacion, tomando acciones

correctivas y de esta manera medir el desempefo organizacional.

ACTIVIDAD RESPONSABLE

Realizar controles trimestrales
L Departamento
para el cumplimiento de los - .
o Administrativo.
objetivos propuestos.

5.1.13 IMPLEMENTAR UN PLAN ESTRATEGICO

Una de las debilidades con las que cuenta Promecyf es que no cuenta con un
Plan Estratégico desde sus inicios en la rama metalmecanica, es por eso que se
propone a la empresa una Propuesta de Mejoramiento basado en la Aplicacion
de esta herramienta administrativa, la misma que sera de gran ayuda para todo el
personal que integra la organizacién. Con el unico fin que se lleguen a cumplir

todos los lineamientos que constan en una buena Planificacion Estratégica.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO

Realizar una Planificacion o
- Toda la organizacion.
Estrategica.

5.1.14 EVITAR EL DESPERDICIO DE LA MATERIA PRIMA

Este control se someterd desde la alta gerencia hasta el nivel operativo de
Promecyf, teniendo conciencia de la pérdida que se ocasiona por el desperdicio,
se propone otorgar un reconocimiento al merito de las personas que ayuden a

ahorrar y disminuir el desperdicio existente en la empresa.
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ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO

Elaborar un inventario en la

bodega de la planta. Adquisiciones-Bodega | 2 meses
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

> La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA. fue
creada el 28 de Mayo de 1985, tiene una experiencia de 23 afos en la
fabricacion de productos en el &rea metalmecanica. Cuenta con la creatividad
e iniciativa del Gerente Propietario lo cual ha permitido que se pueda captar un

mayor numero de clientes ofreciendo un producto de calidad.

> La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.” ha
venido manteniendo de cierta forma un Plan Estratégico pobre ya que se esta
dejando de lado ciertos aspectos de gran interés, tales como: la definicion de
una nueva mision, vision, objetivos y estrategias adecuadas para la

consecucion de los mismos.

» Uno de los principales objetivos fue proponer acciones de mejora para de
cierta manera mejorar la productividad de la empresa, a través de la eficiencia
de su recurso humano, contar con tecnologia acorde a las necesidades en sus
procesos de produccion y saber aprovechar las oportunidades que se

presentan dentro de la industria.

» Se llegd a establecer los componentes que integran para el desarrollo de la
Planificacion Estratégica y se vio el gran interés que pusieron los directivos y

todos sus colaboradores para conocer acerca del tema de investigacion.



141

La falta de objetivos organizacionales ha hecho que la empresa tome un
rumbo diferente a la del negocio ya que se ha estado viviendo al dia a dia en

la toma de decisiones.

La carencia de politicas y procedimientos en sus diversas areas no ha
permitido a la empresa un crecimiento eficiente o constante; ya que existe
duplicidad en las funciones que realiza el personal administrativo de la

empresa dando una mala imagen de la empresa ante sus clientes.

La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA” no
cuenta con una descripcion de funciones del personal que labora en la misma
dando lugar a que se cometa errores por falta de conocimiento. Como por
ejemplo en las adquisiciones y registro de la materia prima no existen las
personas adecuadas para dichas funciones. (Adquisiciones lo realiza la

Recepcionista y el registro de la materia prima lo realiza la bodeguera).

La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.” no
cuenta con una Contabilidad de Costos, por lo que no permite establecer con
exactitud el costo real de un producto; porque los costos se los realiza en

forma empirica.

Las empresas que de alguna manera se mantienen rentables o sélidas en el
mercado, basan sus operaciones y procesos en una buena Planificacion
estratégica a largo plazo, difundiendo una cultura organizacional positiva,
estableciendo estrategias que permitan cumplir con sus objetivos planteados,
es por ello que la presente investigacion presenta una propuesta de mejora
para convertir a “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA” en
una empresa solida comprobando asi las Hipoétesis planteadas en este

proyecto.

Dentro del area financiera la empresa mantiene problemas de liquidez, debido
a que sus gastos son superiores a sus ingresos, esta falencia se debe al mal

uso de los fondos ya que el dinero de la venta de los quioscos que fabrica
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Promecyf no entran a la cuenta de la empresa sino a una cuenta personal del

Gerente Propietario.

Promecyf se ha venido caracterizando por brindar un producto o servicio de
excelente calidad, que responde a los requerimientos de sus clientes, pero
deberd mejorar con el tiempo de entrega para no crear malestar en sus
clientes y de esa manera poder mantenerlos satisfechos e inclusive ser

recomendados a otras empresas tanto publicas como privadas.

Los colaboradores de “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA"
necesitan ser motivados de alguna manera, ya que la mayoria del personal
son gente antigua y de mucha experiencia que ha sabido ser muy agradecido

y fiel con la empresa.

Dentro de los objetivos que fue planteado en el proyecto de tesis se menciona
una propuesta de acciones de mejora en los diversos procesos y actividades
gue realiza la empresa Promecyf, por falta de informacién y colaboraciéon de
los miembros de la empresa no se logro validar los resultados que se hubiesen
podido conseguir con la implementacién de dicha propuesta.
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6.2 RECOMENDACIONES

» Para el buen cumplimiento de las estrategias que se formulan dentro de
“PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA”, es necesario
involucrar a todo el personal de la empresa, todos deben estar comprometidos
y alineados con las estrategias; para la consecucion de las mismas. La
Direccion debe dotar al personal de los recursos necesarios para lograr

buenos resultados.

» Es necesario realizar la Planificacion estratégica para “PRODUCTOS
MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA” obteniendo como resultado una
herramienta que permita ordenar los objetivos y acciones en el tiempo, para
esto se requiere de un proceso de comunicaciéon y acuerdo para la
determinacidon de decisiones en todos los niveles estratégicos de la empresa.
En este camino debe buscar los lineamientos que integre todos los elementos

del plan estratégico de acuerdo a las areas de trabajo.

» Es necesario que la administracion tenga claro en que consiste el desarrollo
de una Planificacion Estratégica, para que pueda actuar al momento de su

implantacion siempre y cuando estén de acuerdo los Directivos de la empresa.

» Es importante evitar la obsolescencia tecnologica e invertir en nuevos avances
tecnolégicos en los principales departamentos. La tecnologia tiene varias
ventajas que ayudan a trabajar mejor, mas eficazmente y a obtener ventajas

competitivas.

> La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.” Debera
elaborar manuales funcionales para que cada empleado conozca las
responsabilidades y deberes que exige su cargo y de esta manera evitar la
duplicidad en sus funciones con el fin de que no se produzcan errores o

irregularidades en el curso normal de sus deberes.
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La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.” No
cuenta con una estructura organizacional bien definida por lo que se esta
proponiendo una nueva de acuerdo a las necesidades de la empresa;
proporcionando una base para la planificacion, la direccién y las operaciones

de control.

La empresa “PRODUCTOS MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.” Debe
implementar un Sistema de Contabilidad de Costos para poder determinar el
costo real de un producto, lo que permitira mejorar la rentabilidad del mismo
dando lugar a que se refleje correctamente en sus balances los resultados
obtenidos para la toma de decisiones oportunas por parte de la gerencia y asi

dar una imagen sélida de la empresa.

Para un mejor registro y manejo del inventario se recomienda la adquisicion
inmediata de un sistema informatico que facilite el manejo de la informacion,
evitando posibles errores que se pueden presentar en el manejo manual, y
obtener informacion oportuna. Y por otra parte se contrate un Jefe de Planta
con conocimientos de costos, el mismo que servirA de soporte en la

produccion, para poder determinar procesos en la implementacion de costos.

Se recomienda realizar controles de manera trimestral para detectar falencias

en el desempefio de la empresa y poder tomar medidas correctivas.

Se recomienda que la empresa cuente con el servicio de Internet para todas

sus dependencias, para facilitar el trabajo en conjunto.

Se recomienda a la empresa tomar en cuenta el desarrollo del Cuadro de
Mando Integral ya que se ha definido las cuatro perspectivas que conforman el
Balanced Scorecard y sera una herramienta de gran ayuda para el mejor

funcionamiento de la empresa.
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ANEXO 1

ENCUESTA PARA EL ANALISIS DEL AMBIENTE
INTERNO DE PROMECYF CIA. LTDA.
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ENCUESTA
PROMECYF CIA. LTDA.

Objetivo: EIl objetivo de esta encuesta es obtener su valiosa informacion, con el
fin de poder identificar sus puntos criticos y sus fortalezas; para poder analizarlas
y proponer sus respectivas mejoras.

INFORMACION GENERAL

>
>
>

¢,Cual es su nivel de educacion?:
Primaria
Secundaria
Tecnologico
Superior

Conoce usted la misién y la vision de la empresa Promecyf?

Sl NO ........
Existen objetivos claros y bien definidos para e | desempefio
organizacional?
Sl NO ........
Existen estrategias por escrito para la consecuc  i6n de los objetivos?
SI ... NO ........
Existen politicas por escrito dentro de la empre  sa?
Sl NO ........
Existen valores corporativos dentro de la empres  a?
SI ... NO ........
Existen objetivos departamentales que se alinean con los objetivos
organizacionales?
SI ... NO ........
Existen manuales y reglamentos para la ejecucién de funciones?
Sl NO ........
Existe coordinacion de las actividades con los 0 tros departamentos de la
empresa?
Sl NO ........

La empresa cuenta con un organigrama bien estruc  turado?
SI ... NO ........

10.El espacio fisico donde usted desempefia sutrab  ajo es?

Adecuado ........ Inadecuado ........
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Sefiale con una X la respuesta que se aplique asuc aso:

11.Como calificaria el ambiente laboral de Promecy  ?

Muy agradable
Agradable
Poco agradable
Intolerable

12.Usted estd conforme con su remuneracion mensual con relacion a su
trabajo?

13.Existen las herramientas necesarias para la eje  cucion de su trabajo?
SI ... NO ........

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

1. Con que frecuencia se presentan los Estados Fina  ncieros al directivo de

la empresa?
Mensual ........ Trimestral ........ Semestral  ........ Anual ........
Otra ........
2. Cree usted que es necesario el servicio de Inter net para su
departamento?
SI ... NO ........

3. Se presenta a tiempo el pago de las obligaciones tributarias de la
empresa ante el Fisco?

4. El pago con los proveedores de la empresa se rea liza a tiempo:
SI ... NO ........

5. El sistema contable que maneja la empresa es?
Adecuado ........ Inadecuado ........

6. Este sistema contable es explotado en su totalid  ad?

SI ... NO ........

7. Se utiliza indicadores financieros para realizar un analisis a la empresa?
Sl NO ........

8. Existe un adecuado control y seguimiento de la i  nformacién (archivo

fisico, respaldos)?
Sl ... NO ........
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DEPARTAMENTO DE VENTAS

1. Se cuenta con un proceso claro y bien definidop  ara realizar una venta:

Sl NO ........
2. Se cuenta con una base de datos de los clientes  de Promecyf:
SI ... NO ........
3. Dentro del departamento de ventas se cuenta con politicas de precios?
Sl NO ........
4. Cree usted que es necesario dar a conocer a la e mpresa a través de una
pagina web?
Sl NO ........
5. Las ofertas que son solicitadas por los clientes son satisfechas a
tiempo?
Sl NO ........

6. Se cumplen con los plazos de entrega del product 0 o servicio al cliente:
SI ... NO ........

7. Se cuenta con politicas de crédito para los clie  ntes?
Sl NO ........

PRODUCCION — PLANTA

1. Cree Usted que es necesario cursos de capacitaci 6n para su mejor
desempefio?
Sl ... NO ...

2. Promecyf le ha brindado a Usted alguna clase de  capacitacion?
Sl ... NO ........

3. Queé tipo de capacitacion recibié Usted por parte de la empresa?
Cursos dictados afuera ...
Dictados por Ing. Najera ...
Ninguno ..

4. Usted cuenta con los insumos, materiales a tiemp o para la ejecucion de
su trabajo.
Sl ... NO ...

5. Usted cree que es necesario contar con un jefe d e produccién. De su
criterio.
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BODEGA — ADQUISICIONES

1. Existen procedimientos y politicas para efectua r las compras de la
materia prima:
SI ... NO ........

Sl NO ...

3. Se utiliza algun sistema para el control del inv  entario de la materia
prima?

4. Con qué frecuencia se realiza el inventario de | a materia prima?
Mensual ...
Trimestral ...
Semestral ...
Anual ...

5. Los materiales que ingresan a la bodega son revi sados con acta de
entrega — recepcion?

Siempre ........ Casi siempre ........ Nunca ........

iGracias por su Colaboracion!
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ANEXO 2

LLUVIA DE IDEAS DEL
AMBIENTE ORGANIZACIONAL O INTERNO
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GENERACION DE LLUVIA DE IDEAS

N o gk w0 DbdhE

8.
9.

Existe ayuda y asesoramiento a los empleados por parte del Gerente General.
Existe duplicidad en las funciones dentro del area administrativa.

Producto de excelente calidad.

No se cuenta con un buen control del inventario de la materia prima.

Existe un control de las herramientas que se utiliza en las obras.

Existe seguridad en el area industrial.

La empresa cuenta con 23 afos de experiencia dentro del sector
metalmecanico.

La materia prima que se utiliza en el trabajo es de buena calidad.

Existe buenas referencias de los clientes de la empresa.

10.El nivel de educacion del personal no es competitivo.

11.El programa contable no es explotado en su totalidad

12.No se maneja una Contabilidad de Costos.

13.No se puede determinar el costo real del producto o servicio.

14.El costo del producto es determinado en base a la experiencia del personal de

ventas.

15.Personal insatisfecho por no existir utilidades ya hace algunos afios.

16.Existe problemas de Liquidez.

17.No hay servicio de Internet en el area de Contabilidad.

18. Se contrata personal para una obra determinada.

19.Existe diversidad en la fabricacion de los productos.

20.Existe mucha rotacién del personal de la planta.

21.Se cubre gastos personales del Gerente General.

22.La mayor parte del personal tiene nivel de educaciéon secundaria.

23.Ambiente de trabajo agradable.

24.No cuentan con objetivos claros para cada departamento.

25.No cuentan con valores corporativos.

26.0rganigrama de la empresa mal estructurado.

27.Inexistencia de politicas para el personal de la empresa.

28.Inexistencia de manuales y procedimientos para la ejecucion de funciones a

nivel de todas las dependencias.



155

29.Existe maquinaria y herramientas en mal estado.

30. Espacio fisico de trabajo adecuado.

31.Existe diferencia en criterios de los trabajadores.

32.Personal insatisfecho con su salario mensual.

33.No existe herramienta necesaria para el trabajo de la planta.

34.Falta de mantenimiento a las maquinas y equipos de la planta.

35. Ofertas satisfechas a los clientes.

36.No se cumplen con los plazos de entrega de los trabajos .

37.Entrega a destiempo de la materia prima a los trabajadores.

38.Falta de capacitacion al personal.

39.Las compras no son planificadas con anterioridad.

40.Existe personal con experiencia.

41.No se ha realizado un Plan Estratégico hace 20 afios.

42.Existe buena relacion entre comparferos de trabajo.

43.Falta de motivacion al personal.

44.No existe consistencia en las decisiones por parte del Gerente General.

45.La informacion financiera se presenta solo cuando requiere el Gerente de la
empresa.

46.El pago de los clientes es tardio porque el trabajo no se entrega a tiempo.

47.Se cumple a tiempo con las obligaciones tributarias.

48.Pago de sueldos a destiempo.

49.El proceso de ventas es muy lento.

50.Los productos y servicios son muy competitivos.

51.Personal con experiencia ayuda a sus demas compaferos.

52.Se mantiene buenas relaciones con los proveedores de la empresa.

53.El pago de los clientes es tardio porque el trabajo no se entrega a tiempo.
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ANEXO 3

MATRIZ DE HOLMES:

FORTALEZAS



Matriz de Holmes (FORTALEZAS)

FORTALEZAS
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Priorizado

Existe ayuda y asesoramiento a los empleados por
parte del Gerente General.

F8

11,5

Producto de excelente calidad.

10,5

Existe seguridad en el area industrial.

10,5

La empresa cuenta con 23 afios de experiencia
dentro del sector metalmecanico.

10,0

La materia prima que se utiliza en el trabajo es de
buena calidad.

9,5

Existe buenas referencias de los clientes de la

empresa.

9,5

El costo del producto es determinado en base a la

experiencia del personal de ventas.

9,5

Existe diversidad en la fabricacion de los productos.

8,0

Ambiente de trabajo agradable.

8,0

Espacio fisico de trabajo adecuado.

8,0

Ofertas satisfechas a los clientes.

7,5

Existe personal con experiencia.

6,5

Existe buena relacion entre comparieros de trabajo.

6,5

Los productos y servicios son muy competitivos.

6,0

Se mantiene buenas relaciones con los proveedores
de la empresa

50
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ANEXO 4

MATRIZ DE HOLMES:

DEBILIDADES



Matriz de Holmes (DEBILIDADES)
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DEBILIDADES D1 |D2 |D3 |D4 |D5 |D6 |D7 |D8 |D9 |D10 |D11|D12 |D13 |D14 |D15 |D16 |D17 |D18 |D19 |D20 |D21 |D22 |D23 |D24 [JTotal Priorizado

D1 DupI_ic_idad en las funciones en el area

administrativa 0,5/0,5/0,5}0,5{ 1 Jo,5]0,5]0,5] 1 JO,5]0,5/0,5/05] 1 J]0o,5} 0 JOo,5{0,5]05}05|05] 1 |05 0 13,0 | D16 | 17,0
D2 [No hay un buen control del inventario 0,5]0,5]0,5] 0 jo,51 0| 0 ]O,5{0,5] O 0 0 0 0]o5] 0 0 ]05] O 0,5]051]0,5 0 0 5,5 D19 | 17,0
D3 |Nivel de estudios del personal es muy basico | o 5| 4 |9 5l05| 1| 1| 0| 1]05/05[05/05]|05]|05]| 1 [o5] 1 [05[05]05]|05] 1 |05]05] 150] p7 ] 160
D4 No se ha realizado un Plan Estratégico hace

20 afios 1f1f1jo501)1]Jj05/1]1}0,5]0,5]05]05]0,5] 1 0 1}05]05]05}05] 1 ]0,5 0 15,5 | D24 | 16,0
DS [No se maneja una Contabilidad de Costos 4 5(0 5/0,5| 0 |0,5/0,5/0,5]0,5/0,5] 0 | 0| 0o {o5] 0] o o]os] o] ofos[o]1|[o] o] 65] psa]iss
D6 No s_e_determina el costo real del producto o

servicio 0] 1]o0,5] 0]o0,5/0,5/0,5] 00,5] O 0 0 J0o5] O 0 |0o5]0,5}05]05] 0 |0,5]05] O 0 7,0 D21 | 15,5
D7 |Existe problemas de liquidez 1f{1f1}J1}]1]o0,5]0,5]1}o5{0,5/0,5]0,5/05]05| 1 fo5]0,5]0,5]/05) 1 Jo5]05[/0,5]0,5] 16,0 D3 15,0
D8 |No hay servicio de internet en contabilidad 0,5/0,5/0,5| 0 |0,5] 0] 0 |O,5]0,5] O 0]05[05] 0 0 0]o5] 0]05]05] 0 ]0,5]0,0 0 6,0 D20 | 15,0
D9 [Existe rotacion del personal de la planta 05110} 0]j05/ 0} 01]0,5/05] O 0f05}(05]05]05(05]0,5]0,5] O 0 ]Jo5] 1 ]05]0,5 9,0 D23 ] 15,0
D10 INo hay objetivos para cada departamento 1{1f{o,;5}fo0,5/05]1)05/12}1}0,5]0,5]0,5J05}0,5}0,5f/05]0,5}]0,5/05}(0,5/05]05|05]|0,5] 14,5 ] D10 | 14,5
D11 JAusencia de valores corporativos 0,51 1]0,5Jj05011]11}05]1}0,5]05]0,5}J0,5]05]05]05}|05]05]05]05105]05]0,5]0,5 0 13,5 D13 | 14,5
D12 [Organigrama de la empresa mal estructurado § o | 4 |9.5|0,5] 1| 1 05] 1| 1 [05]|0.5|05[05[05] 1| 0o |os[o5] 0] o |os| 1 |o5| o | 135 p14a] 145
D13 JInexistencia de politicas para el personal 0,5 1]0,5J050 1112105} 141]05]0,540,5}]05]05]0,5]05]0,5]0,5J05J0,5]05]0,5]0,5]0,5 14,5 D11 | 13,5
D14 A_usencia de marjuales y procedimientos para

ejecutar las funciones 05| 1}Jo,5Jjo5f1)1]Jjo512]1}0,5]0,5/05]05)0,5] 1 |05]0,5{0,5/]05}05|05]0,5]0,5 0 14,5 | D12 | 13,5
D15 Existe maquinaria y herramientas en mal

estado 1|1f{o5fo541)1]j0,5/0,5/]0,5/0,5/0,5]0,5J05)] 1 }05| 0]0O5f{0,5]05| 0 [05] 1 |O5 0 13,5 | D15 | 13,5
D16 |Personalinsatistecho con suremuneracion 4 | 4 f45l05| 1 | 1 0,5 1 o,5[0,5]/05/05]05] 1| 1 [o5] 1 [o5|05|o5]os] 1 |os| 1 | 170 p17] 135
D17 No existe herramienta necesaria para el

personal 0,5 1 }0,5}0,5{ 1 |o,5]0,5}0,5/0,5/0,5}0,5{0,5/05} 1 Jo,5} 0 JO5}0,5]05]05}0,5] 1 ]05]05] 13,5 ] D18 ] 13,5
D18 Faltg de mantenimiento a las maquinas y

equipos 0,5 1}0,5}0,5{ 1 ]0,5]0,5/0,5/0,5/0,5]0,5/0,5/05) 1 J]o,5} 0 Jo5{0,5]05]05}05] 1 |05]05] 13,5 D1 13,0
D19 No se cu_mplen con los plazos de entrega de

los trabajos 1f1f1jo5{1])1]}]0,5]1}0,5/0,5/0,5]0,5/05] 1 |0,5]05] 1 1]o5]05]05f 1 ]05]05] 17,0 D9 9,0
D20 Entrega a destiempo de la materia prima a los

empleados 1f{1f{o5Jjo541]1]}0,5/0,5}{0,5/0,5/0,5]0,5/0,5] 1 }|0,5/05]0,5] 1 |]05(05] O 1 ]1]05]05] 150 D6 7,0
D21 JFalta de capacitacién al personal 0,5 1]0,5J05011]111]0,5]11]0,5]05]0,510,5]0,5 1 0,5]105]0,5]10,5]0,5 1 0,5 1 0,5] 0,5 15,5 D5 6,5
D22 JLas compras no son planificadas 0,510 0]05]05]050]0] O 0|05 0 |O05] O 0 |05] 0 |05 1 0 |]05] O 0 6,5 D22 6,5
D23 JFalta de motivacion al personal 1f|1fo5Jo501]1]0,5/0,5/0,5{0,5/0,5]0,5/05] 1 |o,5]/05]0,5]0,5]/05)j0,5]05] 1 [0,5]0,5] 15,0 D8 6,0
D24 [Pago impuntual de sueldos a los empleados | ; | 4 o510 5| 1 |0,5{0,5] 1 ]0,5]/05[05]05[05]05] 1 [o5] 1 |o5]05]05]05] 1| 1 ]|o05]160] D2 55
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ANEXO 5

ENCUESTA PARA EL ANALISIS DEL AMBIENTE
EXTERNO
PROVEEDORES DE PROMECYF CIA. LTDA.



ENCUESTA PARA PROVEEDORES DE LA EMPRESA PROMECYF
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Objetivo: El objetivo de esta encuesta es dar a conocer las relaciones que
mantiene la empresa Promecyf con sus diferentes proveedores.

INFORMACION GENERAL

Empresa a la que pertenece

Nombre del representante........
Cargo que ocupa dentro de la empresa

1. ¢Larelacion que la empresa Promecyf mantiene con usted es?

Excelente

Muy buena

Buena

2. ¢La capacidad que tiene usted como proveedor para cubrir un requerimiento

inmediato es?

Adecuado

Inadecuado

3. ¢Promecyf realizé procesos de seleccion para que usted sea calificado como

su proveedor?

7. ¢Promecyf le envia Ordenes de compra aprobadas para realizar las

adquisiciones?

8. ¢La percepcidon que usted tiene de Promecyf es?

Excelente

Muy buena

Buena
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9. ¢Existen politicas de crédito para Promecyf?

Si No

10. ¢ Promecyf recibe el producto con acta de entrega — recepcion?

11. ¢/ Hatenido alguna clase de problemas con Promecyf?

Si No

iGracias por su Colaboracion!
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ANEXO 6

ENCUESTA PARA EL ANALISIS DEL AMBIENTE
EXTERNO
CLIENTES DE PROMECYF CIA. LTDA.
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ENCUESTA PARA BENEFICIARIOS O CLIENTES
DE LA EMPRESA PROMECYF CIA LTDA

Objetivo: El objetivo de esta encuesta es dar a conocer como son las relaciones
gue mantiene la empresa Promecyf con sus diferentes clientes.

INFORMACION GENERAL

Empresa a la que pertenece...........ccoocceiiiies evviiiiiiiiiiieeeeee e
Nombre del representante...........cccccceeiiiiiins eeviviiiiiiiiiee e
Cargo que ocupa dentro de la empresa...............  evvvvvevrniennnn.

1. ¢;Cbmo se enterd de los productos y servicios que le ofrece Promecyf?

5. ¢Promecyf entrega sus productos o servicios mediante actas de entrega —
recepcion?.

6. ¢Usted cree que los productos y servicios que le ofrece Promecyf son
cémodos para su economia?

iGracias por su Colaboracion!
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ANEXO 7

CLIENTES DE LA EMPRESA PRODUCTOS
MECANICOS PROMECYF CIA. LTDA.



YV V.V V V V V VYV V VYV V V V V V VYV V VYV V V V V V VY VYV V V V V YV

AGROSAL DEL ECUADOR
AGROCONSULTORES CIA. LTDA

ALCRISTAL

ALMACENES SUKASA

ARTOPEC

BANCO ABN AMRO BANK

AHCORP DEL ECUADOR S.A.

BANCO BOLIVARIANO

BANCO DE LOS ANDES

BANCO DE MACHALA

BANCO DE FOMENTO

BANCO DEL AUSTRO

BANCO DE GUAYAQUIL

BANCO LLOYD BANK

BANCO PRODUBANCO

CAFETERIA OMI

CASABACA

CASA DE CAMBIOS DELGADO

CEIMEC

CEMISE

CENTRO EMPRESARIAL LAS CAMARAS — GYE.
COCA COLA — QUITO

COHECO

COMANDATO — QUITO

CONDUIT DEL ECUADOR

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL — QUITO
CREEPES & WAFFLES

CONSTRUCTORA ANDRADE ASOCIADOS
CONSTRUCTORA BANDEL — QUITO

CONSTRUCTORA BANDERAS ESPINOZA & BANDERAS ARQ.
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YV V.V V V V V VYV V V V V V V V VYV V VYV VYV V V V V VYV VYV VYV VYV V V V V YV

CONSTRUCTORA CALELA — GYE.
CONSTRUCTORA ECOBRAC - GYE.

CONSTRUCTORA ESCOAL — GYE.

CONSTRUCTORA ETINAR — GYE.

CONSTRUCTORA H. B. ARQUITECTOS
CONSTRUCTORA IBERHABITAT

CONSTRUCTORA JALIL & OLMEDO ASOCIADOS.
CONSTRUCTORA LAPIS S.A.

CONSTRUCTORA MULTINEXOS — QUITO
CONSTRUCTORA NARANJO & ORDONEZ
CONSTRUCTORA PRODISENO

CONSTRUCTORA PROTISER — GYE.

CONSTRUCTORA URAZUL

CONSTRUCTORA COPSEMESGAL

CONSTRUCTORA ESTRUCO

CONSTRUCTORA CONSTRUCTIVA — GYE.
CONSTRUCTORA GENERAL DE CONSTRUCCION — GYE.
CONSTRUCTORA SEMAICA

CONSTRUCTORA URBANIZADORA NACIONES UNIDAS
CONSTRUCTORA W & S ASOCIADOS

CONSULADO AMERICANO — GYE.

CONSULADO DE PERU

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO EL SAGRARIO
DECOSA MUEBLES

DEPARTAMENTO DE DEFENSA DE LOS EE.UU.
DIARIO EL HOY

DIARIO EL UNIVERSO — GYE

DINASA

DIPLAN

DISTRITO METROPOLITANO 911

ECUABLIN

EDIFICIO BANCO PARK
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YV V.V V V V V VYV V V V V V V V VYV V VYV VYV V V V V VYV VYV VYV VYV V V V V YV

EDIFICIO POLISISTEMAS
EDIFICIO TORRES ATLAS
EMBAJADA DE ARGENTINA
EMBAJADA DE ITALIA
EMBAJADA DE CANADA
EMBAJADA DEL JAPON
EMBAJADA DE LOS EE.UU.

EMPRESA DEL CENTRO HISTORICO - QUITO

ESTRUCO

ESTRUSA

EURO HOME

EXEC SISTEMAS S.A.
FAIQUITO

FARCOMED

FECSA

FONSAL — FONDO DE SALVAMENTO
FONAG

FRUTERIA MONSERRATE
FRANZ VIEGENER
GINBERG DEL ECUADOR
GMAC — GENERAL MOTORS
GRUPO AZUL
GRUNENTHAL
HALLIBURTON

HOTEL QUITO

HOTEL SHERATON
HOTAL SWISSOTEL
HOTEL CASINO PLAZA
IMBAUTO - AMBATO

IBM DEL ECUADOR
I.L.S. A.—QUITO
IMECANIC
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I.S.S. F. A. INSTITUTO DE SEGURIDAD DE LAS FUERZAS
ARMADAS.

KERAMICOS

LABORATORIOS PFIZER CIA. LTDA
LABORATORIOS CHALVER DEL ECUADOR CIA. LTDA.
MEGAMOTORS

METROCAR

MERCK SHARP & DOHME

MONAR DISENO

MONTE OLIVO

MUTUALISTA PICHINCHA

NICANOR LARREA & ASOCIADOS
PANIFICADORA SAN CARLOS
PERITAJES & AVALUOS — AMBATO
PROAUTO

PROESA

PYCCA - GYE

PETROCOMERCIAL

QUIFATEX

REITAL

REMODULARSA

RIVAS & HERRERA PUBLICIDAD S.A.
SCHLUMBERGER

SEMAGRO

SIMAR DEL ECUADOR

SOSA VALLEJO

S.R. I

SUPERMERCADOS LA FAVORITA
TANASA — QUITO

TEVCOL TRANSPORTADORA DE VALORES
TRASNWAKENHUT
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ANEXO 8

LLUVIA DE IDEAS DEL
AMBIENTE EXTERNO
MACRO Y MICRO AMBIENTE
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GENERACION DE LLUVIA DE IDEAS

La empresa mantiene buenas relaciones con los proveedores.
La Dolarizacién ha dado cierta firmeza a la economia nacional.

Cumplimiento a cabalidad con las disposiciones legales.

P w0 P

La tecnologia ofrece buenas perspectivas de innovacion, creacion y

adaptacion.

o

Carencia de informacién técnica apropiada para adoptar decisiones
respecto a equipos, maquinarias, productos, etc.

Existe diversificacion de productos para los clientes.

Buscar nuevos nichos de mercado

Invertir en tecnologia

© o N o

La ubicacion geografica favorece la entrega de material a la empresa.

10.Realizar ventas personalizadas (visitas a los clientes).

11.Cumplimiento con las leyes, reglamentos y disposiciones por las entidades
de control.

12.El factor inflacionario repercute en los precios de los productos.

13.No se cumple los pagos a tiempo con los proveedores.

14.Clientes insatisfechos por demoras en la fabricacion.

15.Fidelidad de los clientes.

16.Los precios de los productos son muy caros.

17.Existen problemas por retraso de los trabajos.

18.No se cuenta con un presupuesto anual para publicidad.

19.Costos muy altos, por ende el producto es mas caro.

20.Inestabilidad por parte del gobierno.

21.Condiciones desfavorables para la industria por la existencia del
contrabando.

22.No se da un seguimiento a los futuros clientes.

23.Los contratos con instituciones publicas son muy burocraticos.

24.La empresa no cuenta con vendedores externos.

25.Las compras del material no son planificadas.



26.Abastecimiento de materia prima casi inmediato por parte de
proveedores.

27.Incumplimiento en el pago a los proveedores por parte de la empresa.

28.No se presenta 6rdenes de compra para realizar las compras.

29.Los precios del acero suben cada vez.

30.Buena imagen ante los clientes de la empresa por el producto.

31.Las ventas no son sustentadas con actas de entrega — recepcion.

32.Buenas relaciones del Gerente General con los clientes.

33.Informacién desactualizada del sector metal mecéanica.
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ANEXO 9

MATRIZ DE HOLMES:
OPORTUNIDADES



Matriz de Holmes (OPORTUNIDADES)
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OPORTUNDADES a1 [e|B|a|os|cs|07|08[00|010] Tata | Pioizado
OL | Redlizar ventas persondlizadas (visitas alos dientes) 05| 1]05(05/ 050505 05(05 05| 55| b | 75
Q2 | La ddlarizacion ha dado derta finreza a la econonia neciondl 05[05/05/05 0]0505 0f 0Of O] 30] Or | 65
(B | Qurplimiento a cabdlidad con las disposiciones legales 05[05/05/05/05 0 O 0[0505] 35] @B | 65
4 |Invertir entecndogia 05[05] 110505050505 1{05] 60] U4 | 60
(b |Buscar nuevos nichos de nercado 1111|0505 1{0505 1]05] 75| Q10| 60
06 |Ubicaddn geografica favorece la entrega de meterid alaempresa | 05] 0,5/ 05(05/05/05( 0105(05 O] 40| OL | 55
O7 |Hdelidad de los dientes 05[05] 110505050505 1 1] 65] @ | 40
8 La tecnologia ofrece buenas perspedtivas de innovaddn,creadony
adaptaddn 1] 1050505050005 1] 1] 65| G| 40
o Abestedmiento de neteria prima casl inmedata por parte de los
proveedores 05|05/05( 0]105/05/05 0(05 051 40| 3| 35
O10] La ermpresa mantiene buenas relaciones conlos proveedares 111]05[0505050505 1[{05] 60] & | 30
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ANEXO 10

MATRIZ DE HOLMES:
AMENAZAS



Matriz de Holmes (AMENAZAS)
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AVENAZAS AL| A2 | A3| A4 | A5|AG| A7| AB| A9| A10| A11| A12| AL3| Al4] Total | Priorizado
AL |Los contratos con instituciones plblicas son muy burocraticos | o 5 | 05| 05| 05[05| 1 |05] 0] 05| 05]05| 1| 1] 80| a8 110
A2 |H factor inflacionario repercute en el precio de los productos | 0,5] 05[05{05[(05]|05 1] 1] 1{05|/05[ 1| 1[05] 95| A6 | 130
A3 [Clientes insatisfechos por dermoras en la fabricacion 1[05[05]/05(05]05 1] 1]1] 1]05[ 11| 1]110] A2] 95
A4 |No se da un seguimiento a los futuros clientes 1105]|05/05]05|05f 1[05/05/05[{05/05[ 1] 1] 90| AM] 90
A5 |BExisten problemas por el retrazo de los trabajos 05] 05(05]05]|05[{05(05/ 0| 1]05]05|05[05[05] 70| AL] 80
A6 |No se cunple los pagos a tienpo con los proveedores 1| 1[05/05[(05]05 1|05 1] 1] 1(05[ 1| 1]110]A10] 80
A7 |No se cuenta con un presupuesto anual para publicidad 050501 0] 0]0|050]0] Of[0O5] 0]05/05] 30]A11] 80
A8 |Inestahilidad por parte del gobierno 05/ 05/05/051 0] 0(05/05/05] 0105/05|/051 1|1 60| A5 70
29 Condiciones desfavorables para la industria por la existencia
del contrabando 1]105[ 0]05[/05f 0[05[05[05 0|05 O [05[ 1] 60] A8] 60
Al0 |La enpresa no cuenta con vendedores externos 1105|051 0|05 0]05[05[05/05]/05( 11 1] 1]80]A] 60
Al1 |Las conpras del material no son planificadas 1 {05 0]05[05]05[05]05]05] 1]05[05[05 1] 80 |A2] 60
A12 |No se presenta ordenes de compra para realizar las compras | 05| 05[05[ 0 |05 005 0|05/ 05[05[{05|05| 1| 60 | A13] 35
AL3 |Las ventas no son suistentadias con actas de entrega-recepdon) 5| 5| o | 0| 0| 0os| 0| 0|os| o0 |os|05| 05| 35 | mia| 35
Al4 | Informacion desactualizada del sector metal mecanica 0505/ 0| 0|05/0(05 0[0|05[ 0| O0f121]|05] 35| A7] 30




