ESCUELA POLITECNICA NACIONAL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO COMO HERRAMIENTA
PARA CONTRIBUIR A LA MEJORA DE LA PRODUCTIVIDAD Y
RENTABILIDAD DE LA VIDRIERIA PATRICIO PEREZ E HIJOS

UBICADA EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

PROYECTO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL Ti TULO DE
INGENIERO EMPRESARIAL

LILIANA XIMENA PEREZ CHILIQUINGA
liliana_1720@yahoo.es

Director: Ing. Gilma Beatriz Cevallos Moscoso, MSc.

cevallosgilma@hotmail.com

2012



DECLARACION

Yo, Liliana Ximena Pérez Chiliquinga, declaro bajo juramento que el trabajo aqui
descrito es de mi autoria; que no ha sido previamente presentada para ningun
grado o calificacion profesional; y, que he consultado las referencias bibliograficas

gue se incluyen en este documento.

La Escuela Politécnica Nacional puede hacer uso de los derechos
correspondientes a este trabajo, segun lo establecido por la Ley de Propiedad

Intelectual, por su Reglamento y por la normatividad institucional vigente.

Liliana Ximena Pérez Chiliquinga



CERTIFICACION

Certifico que el presente trabajo fue desarrollado por Liliana Ximena Pérez

Chiliquinga, bajo mi supervision.

Ing. Gilma Beatriz Cevallos Moscoso, MSc.

DIRECTOR



AGRADECIMIENTO

Mi mas profundo agradecimiento principalmente a Dios por bendecirme todos los
dias de mi vida, a mis padres por apoyarme constantemente en cada uno de mis
pasos, a mis hermanos por ser mis compafneros y amigos, a mis amigas por hacer
de la vida universitaria una experiencia bonita, a mi familia UDC por haberme
acogido en su gran equipo de trabajo, a mis maestros por el conocimiento
transmitido, a mi tio Patricio por brindarme su confianza, a Vidrieria Patricio Pérez
e Hijos por su colaboracion y finalmente a mi directora de tesis Ing. Gilmita por su

apoyo y guia.

Un agradecimiento especial a Miguelito por su apoyo infinito y su amor

incondicional hacia mi.

A todos y cada uno de Ustedes mil y un millon de gracias!



DEDICATORIA

Con mucho amor y carifio este logro va dedicado a mi mamita Rosa Chiliquinga
gue con sus palabras de aliento, apoyo y confianza han hecho posible la
culminacién de este proyecto y es la persona que mas se alegra y se siente

orgullosa de mi

Liliana



vi

INDICE DE CONTENIDO

LISTADE FIGURAS ... e e e e e e e e e e e e e e e ee e

LISTA DE TABLAS ..ottt e e et e et e e, i
LISTA DE ANEXOS ... ittt et et et e e e e ii
RESUMEN ..ottt e e e et et e et e e e e s iv
ABSTRACT ...ttt e e et e e e e e v
(07X =t U 1 2 O RRPRSRRO 1
1 INTRODUCCION .....oouiiiiiteciieeeeie ettt eeee ettt ettt eeestennenns 1
1.1 PRESENTACION DE LA EMPRESA ......coooviiiieeeceeeeee e, 1
1.1.1  ANTECEDENTES DE LA EMPRESA ......c.coietiteieeeeeeee e 1
1.1.2  DESCRIPCION DEL NEGOCIO.......ccoiiiiiieecees e s, 2
1.1.3  PRODUCTOS Y SERVICIOS ......cociiieeiieeeieeeeeer e en e,
1.1.4  RECURSOS ....ooooiiieeceeteeeee et ete ettt s et s te s te s teaennnseeeas 3
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .......ccocueveteeeteee e, 4
1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION ......cooviuvvi e ees e eesseee e, 9
1.3.1  OBJETIVO GENERAL ......ctiiitiiet ettt en e, 9.
1.3.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS.......cciieeeeeeeeeeeete et saeeneennaaens
1.4 ALCANCE ..ottt ettt te et se et eneate e stenssaessseeansstens 10
1.5 JUSTIFICACION ..ottt ettt e eaeane e eae et e nenans 10
1.6 METODOLOGIA .....ceeeeeeeecte ettt temeee e e e n et eaesrennnns 11
(07N = 1 161 2 | 12
2 MARCO TEORICO .......ooiieieeceeeeeee et eene ettt eeeaeaeenns 12
2.1 DEFINICION DE PLANEACION .....c.ooviieeeete ettt se e 12
2.2 DEFINICION DE ESTRATEGIA ..ottt 13
2.3 PLANEACION ESTRATEGICA .....ooviieeeeeee ettt 14
2.3.1  DEFINICION .....coiiiiiieeetee ettt en ettt s eeeaean e, 14
2.3.2  IMPORTANCIA......octiietieeeeeeete ettt sttt te e seeaenesaeesseensete e eeannens 15
2.3.3 PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.......ccoeoveeveeeeeeene, 16
2.4 PLANEACION ESTRATEGICA .....ooviieeeeeeeeee e 18

24.1 ETAPA I: ELABORAR EL ANALISIS AMBIENTAL. ...ccccoe. veveeverecieneee, 18



Vii

Pt N R AN 0 0] o =] oY (= = (=] [ T 18
2.4.1.1.1 MacCroambi€NTe ........ccciiiiiiiiiiiiiie e e 18
2.4.1.1.2 MICTOBMDIENTE ....eiiiiiiiiii e ettt e e et e e e e e e e e aans 19
2.4.1.2 AMDIENTE INTEIMO ..coeeiiiiiiiiiieiee ettt e e e e e e e e e eeeeeeneens 21
2.4.2 ETAPA II: FIJAR UNA DIRECCION ORGANIZATIVA. ....... e, 23
P2t R |V 113 o o RSP 23
2.4.2.1.1 Elementos de & MiISION..........uuuuiiiiiiiiiiiiieeaeee e 23
2.4.2.2  VISION ittt e e e e e e e e e e e e e s aaaaes 24
2.4.2.2.1 Caracteristicas de 1a ViSION ...............uwmmmeeeeeessssiiisirinnreeeereereeeeeesenseannes 24
2.4.2.2.2 EIemMentos de 18 VISION ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiieeeeee et neeeees 24
A T © ] o] = 11V o P 25
2.4.2.3.1 Caracteristicas de 10S 0DJetiVOS ...........uuuiiiiiiiiiiiiieeeeee e 25
2.4.2. 4 VAIOIES ... e et aaa e e e eas 25
2.4.2.5 PrinCipios OrganizacCionales.........ccccoeeeeeiiiiiiiiieiiiii e e e e e e e e 26
2.4.3  ETAPAlll: FORMULAR UNA ESTRATEGIA ORGANIZATIVA... ... 26
2.4.3.1 Herramientas de AnalisiS (MatriCeS).........ccuveeiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e e e e 26
2.4.3.1.1 Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EEE)............cccccccvvvvnnnneee. 26
2.4.3.1.2 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EEI)..........ccccoevvvvvvivincnnnnn. 28
2.4.3.1.3 Matriz de Perfil Competitivo (MPC) .........oom oo 29
2.4.3. LA MALHZ FODA ...t et e e e et e e e e e et e e e e eeennnraaaes 30
2.4.3.1.5 Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacional@dcion (PEYEA)............ 32
2.4.3.1.6 Matriz Interna — EXterna (IE) ..........oovviieeeemre i eeee e 35
2.4.3.1.7 Matriz de la Gran Estrategia (MGE)..........ccoeeiiviiiiiiiiiiiiiieee e eeeeeeeeeeeeiinnens 36
2.4.3.1.8 Matriz Cuantitativa de la Planificacion EstrategipCPE) .............ccccvvvvvvneee. 37
P T =L [ - 1T o | - W PRSP PURPPPR 38
2.4.3.2.1 Tip0S d€ ESIrateQias .....ccceeeeeeeeeeiiiesceeeeeeeeeieiitses s s e e e e e eeeeeeeeeeeeesssssnnnnnnenees 38
2.5 PLANEACION OPERATIVA ..o ieeieeeeeee ettt eaennenes 47
25.1 ETAPA IV: IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA ORGANIZATIVA. . A7
2.5.1.1 Mapa EStrat@giCO. .....uuuuririiiiiiiiiiieeeeeee e e e e eeeeeeee e e e e e e e e e e e e e s s eeees a7
2.5.1.1.1 Desarrollo de un Mapa EStrat€giCo ..........ceuuurrrurrrniiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeerennnnnnns 49
2.5.1.2 PLAN OPERATIVO ANUAL. oottt 50

2.5.1.2.1 Caracteristicas de UN POA ..., 50



viii

2.5.1.2.2 Aspectos para elaborar un Plan Operativo Anual............cccccoooooviiiiiiniinnnnn, 50
2.5.2 ETAPAYV: EJERCER EL CONTROL. ..ccoiiiiiiiiiiiiie et 51
2.5.2.1 Cuadro de Mando INtegral ..........ccovvvieeiiiiiiiiiiiiee e 51
2.5.2.1.1 LaS PeISPECIIVAS ...cevvtituiiiiie ettt a e e e e e e e 53
2.5.2.2 INdiCAdores de GEeSHION...........uuuiiiiiiiiiiiiiiiie e e e e e e e e e e e 54
(0 o U N SR 57
3 METODOLOGIA. ... .coueeeeeeeeeeee ettt smm ettt e e te st et seenns 57
3.1 ETAPA |1 ANALISIS AMBIENTAL w..cviiiiiee e 57
3.1.1 ENTORNO EXTERNO DE LA ORGANIZACION “VIDRIERIA
PATRICIO PEREZ E HIJOS ...ttt anaennneas 58
3.1.1.1  MACrOAMDIENTE .....uiiiiiiiiiiiiiiiee et 59
3.1.1.1.1 FACLOr ECONOMICO ...uvuviiiiiiiiiiiiiiiieee e e et e eee sttt e e e e e e e e e e e e e e e e seennreees 59
3.1.1.0.2 FACLOI SOCIAI ..evvvuuiiiiiii et eeeeee ettt e e e e e e e e e e e e e eeeab e s bennnneeesnnnnes 70
3.1.1.1.3 FACIOr POITICO ...cceiiii ittt eeeeme ettt e e e e e e s e e 72
3.1.1.1.4 FACtOr TECNOIOQICO ..vuuveeniiiiiee e e e e e e e e eeeeas 73
3.1.1.2  MICrO@mMBIENTE ...t r e 74
3.1.1.2.1 Amenaza de Nuevos COMPELIdOreS ..........ooeeeeiuimiiimmmiiiiiaae e e e e e e eeeeeeeeenineens 74
3.1.1.2.2 Poder de Negociacion de ProvVeedOresS......cceumemiieeeeeeeeeeeeeeeeeriisniinnnnnnens 57
3.1.1.2.3 Amenaza de ProductoS SUSHITUIOS ...........ueumumiiiiiiiiiiiiiieieeeeee e e e e e e e e eenes 76
3.1.1.2.4 Poder de Negociacion de 10S ClENLES......ccueeeerrriiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 17
3.1.1.2.5 Rivalidad entre COMPELIAOIES ............ .. e eerrrrnnniaaaaaeeeeeaeeeeeeeeeeeseesnnnnns 78
3.1.1.3 Oportunidades y Amenazas detectadas.........ccceeevveeeeeeeeeiereeeeeniiiiininnnnnens 79

I 0 It I 704 @ o Yo i 11 T =T =2 79
3.1.1.3.2 AMEBNAZAS ....cceeuuieeeeeeeiiee e ettt emmmes e e e e et et e e e e e e et e e e e e e eea e e e e aaneeernan s 80
3.1.1.4 Matriz de Priorizacion de Oportunidades y AMeNazas..........cccveveeeeeereennn. 80
3.1.2 ENTORNO INTERNO DE LA ORGANIZACION *“VIDRIERIA
PATRICIO PEREZ E HIJOS ..ottt anannnnea, 98
3.1.2.1 Componente Organizacional.................cooiiiiieiieeiiiiieeieeeeieeeeeeeeeees 98
3.1.2.2 Componente de ComercialiZacCion............cccccvuriiiiiiiiiiiiieeiee e eeeeeeenieeeee 100
3.1.2.3 Componente FINANCIEIO...........uuuuuuiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeteeeene s eaeeeeaes 101
3.1.2.3.1 EValuacion FINANCIEIaA.......ccuuiiiiiiiii ittt 102

3.1.2.4 Componente de Recursos HUMaNOS............cccuuviiiieiiiiiiiii e 104



3.1.2.5 Componente de ProdUCCION...........ccoeeeieiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e e e e e 106
3.1.2.6 Fortalezas y Debilidades detectadas.............ccccvvviiiiiiieiieeeeeeeieieeeeeeee 109
3.1.2.6. 1 FOIAIEZAS ....coeee ettt e e e e 109
3.1.2.6.2 DeDIlIAUES ......cooiiiieiiiiiiiiiie e et e et aneaeaane 110
3.1.2.7 Matriz de Priorizacion de Fortalezas y Debilidades...........cccccvveveviiieeennnn. 110
CAPITULO IVttt 112
4 RESULTADOS Y DISCUSIONES .......cotiiiiiiiiiiieeiieeee e 112
4.1 ETAPA II: DIRECCION ORGANIZATIVA ....oooiiiiieeeeeeeeee e, 112
A.01.1  MISION oottt mem ettt s bt b e nnns e enas 112
e [ N USRS 114
4.1.3  OBJIETIVOS ...ttt e et e e e et e e e e s snnnee s 115
4.1.3.1 ODbjetiVOS EStrategiCOS. .. .cuuiiiiiieieeeeeieiiiiiieiiiiiieeeee e e eees e e e s s sssnnneeeeeeeeeeeees 115
4.1.3.2 Objetivos Estratégicos por Perspectivas............ccccecuvvvriiiiiiieierieieeeeenenn 115
A.1.4  VALORES ... ..ottt e e e e 116
4.1.5  PRINCIPIOS....co oottt meee ettt e e e e e e eeennees 117
4.2 ETAPA Ill: FORMULACION DE ESTRATEGIAS.......cooeeeeieeieeeeeeeee 117
4.2.1 ETAPA 1: DE LOS INSUMOS ...t 118
4.2.1.1 Matriz de Evaluacion de Factores EXternos............ccccccvvvvvviiiineeeeennennnn. 118
4.2.1.2 Matriz de Evaluacion de Factores INternos............cceeevvvviiiiiciiiiivininenee, 120
4.2.1.3 Matriz de Perfil COMPELItIVO ......cooviiiiiiiiiiiiiiiiie e 122
4.2.2 ETAPA 2: DE LA ADECUACION.......coiiieiiieee et 124
4.2.2.1 Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades YaAmenazas (FODA) 124
4.2.2.1.1 ESrategias FO .....ucoiiiiiii i eieeeee e ommmmr s s e e e e e e e e e aaaaeeeaaassesssnnnnnssnnnes 124
4.2.2.1.2 ESrategias FA ..ot 125
4.2.2.1.3 ESrategias DO ......cccoooiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee e e e 126
4.2.2. 1.4 ESrategias DA .....oeeeiiiii et a e e e 127
4.2.2.2 Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacion deal Accion (PEYEA).... 129
4.2.2.3 Matriz Interna — EXterna (IE) .....ccooooieiiiiiiiiii e 130
4.2.2.4 Matriz de la Gran Estrategia (MGE) ...........coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 131
423 ETAPA 3:DE LADECISION ...cooiiiiieeeeeee et 133
4.2.3.1 Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE) ................... 133

4.2.3.1.1 Priorizacidn y seleccion de estrategias.... . coeeerrrirrrvrrreeeeeeeeeeeeanea... L35



4.3 ETAPA IV: IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA ..., 137
43.1 TEMAS Y OBJETIVOS POR PERSPECTIVAS ...ttt 137
4.3.2  ALINEACION ESTRATEGICA ....octiiiiieceirieiemeieiee e 138
4.3.2.1 Perspectiva FINANCIEIAL..........ccuuuuuuiiiiiiiiae et eee e e 140
4.3.2.2 Perspectiva ClIENTE.........cooiiiiiiieeiii e s 140
4.3.2.3 Perspectiva ProCes0s INtEINOS.......ccceeeeeiiiiiieeeeeeiiiirss s eeeeeess e e e e e e e e 141
4.3.2.4 Perspectiva Aprendizaje Y CreCimientO........cceeeeeeeeeeeeeereeeeeeieiiiiiinenans 142
4.3.2.5 Relacion Causa - EfeCtQ..........uuuiiiiiiiiiiiiiie e 142
4.3.3 MAPA ESTRATEGICO ...ttt 143
4.3.4  PLAN OPERATIVO ..ooiiiiiiiiiiiiie ettt a et ee e e 144
4.4 ETAPA V: EJERCER CONTROL ....coviiiiiiiiiiiieeeeecee et niinee e 149
4.4.1  DETERMINACION DE FACTORES CRITICOS DE EXITO ....... ..cc..... 149
4.4.2 DESARROLLO DE INDICADORES .......oiiiiii et 150
4.4.2.1 Indicadores para la Perspectiva FinancCiera.............ccccvevvvvvvvvvvniiiinneeenn 150
4.4.2.2 Indicadores para la Perspectiva Clientes............ccccvvvvviiiiiiiniiieeeeeeeeeee, 151
4.4.2.3 Indicadores para la Perspectiva de Procesos INterso..............ceeeeeeennn. 152
4.4.2.4 Indicadores para la Perspectiva de Aprendizaje y Gxcimiento................ 152
4.43 CONSTRUCCION DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL ......... ........ 153
CAPITULO V ottt ettt 155
5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......ooiiiiiiee v 155
5.1 CONCLUSIONES. . ... oot emmeme et e e e e e ea s 155
5.2 RECOMENDACIONES .....oooiiiiiieiiiee ettt e e enaaneeeeeens 715
REFERENCIAS ...ttt et e e e e e e sttt e e e e e e s nbeeeeesnsneeeeaeeans 159

ANEXOS e 162



Xi

LISTA DE FIGURAS

Figura 1 — Ubicacion Vidrieria PatriCio PErez €odij..............uuvveeeiiiiiiiiieeeeeeesss s 2
Figura 2 — Modelo para el Planteamiento del Problem.............ccooovviiiiiiiiinne e e 5
Figura 3 - Modelo de Administracion EStrat@giCa . .........uuurrrririiiiiiiieeeeeeeeriiieeeen, 17
Figura 4 — Modelo de las Cinco Fuerzas de POrter.............uuveviiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeen, 20
Figura 5 - Modelo de la Matriz de Posicion Estata y Evaluacion de la Accion ......... 34
Figura 6 - Modelo de la Matriz Interna - EXterna...........ccceeeeeeeevevveeeeiiiii s 35
Figura 7 - Modelo de la Matriz de la Gran EStradegi............ccuuvvvrveiiiiieeeeeeeeees s 36
Figura 8 - Mapa Estratégico para el Sector Privado..............cccccviiviiiiiiiiiieeeeeeseennns 48
Figura 9 - Cuadro de Mando Integral como MarcodEégico para la Accidn. ................ 52

Figura 10 - Indicadores de Gestion para las 4 petsas del Cuadro de Mando Integral.

................................................................................................................................... 56
Figura 11 — Entorno Externo para Vidrieria Patrit@rez € HijoS ..........cccvvvvvvveeeeenn... S8.
Figura 12 — Evolucion del Producto INterno BrutO.............eeevviiiiiiiiieeeeeeeieieeiisceeeee, 60
Figura 13 - PIB REAL en miles de dolares de 2000............ccccuvvriiiiiiiiiieeeeeeeeeeneeans 61
Figura 14 - Tasa de variacion en % del PIB REALexios del 2000. ............ceeeeeeeereenne. 61
Figura 15 - Contribucion de las Industrias a laa@én trimestral del PIB. ..................... 62
Figura 16 — Evolucion del Valor Agregado Bruto anrdustria de la Construccion ....... 64
Figura 17 — Tipos de INflaCION .........coo it 65
Figura 18 - Inflacion mensual por ciudad Y region............cccceeieiiieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee, 66
Figura 19 - Incidencias en la inflacion de las simes de articulos ..........ccoeeeeeeeeee 66
Figura 20 - Tasa de INTEr&S ACHVA..........ceeeeeeriieeieeeeeeee i e e e eee s nnnes 67
Figura 21 - Tasa de INtEreS PaSIVaA........uuuueiieiiiiiiiiiiiiieeeee e eeieeeeee e e e e 68
Figura 22 — Sectores con mayor incidencia deliativda ciudad de QUIt0............c.cc....... 71
Figura 23 — Entorno Interno para Vidrieria Patriegrez e Hijos ...........cocvvvvvvvieennnnn. 98
Figura 24 — Organigrama de Vidrieria Patricio P&e@H]os............ccccoeeviiiiiiiieeernnes 99
Figura 25 — Canal de Distribucién de Vidrieria RairPérez e Hijos.............ccccvvveneee. 110
Figura 26 — Herramientas Y EQUIPOS ......ccooiiiiiiiieiiiiiee e e evveeeeeeeaeneees 107
Figura 27 — Resultados Matriz PEYEA para Vidri¢taricio Pérez e Hijos.................. 130
Figura 28 — Matriz Interna — EXterna (IE) ...cccoooo oo 131

Figura 29 — Matriz de la Gran Estrategia para ‘éida Patricio Pérez e Hijos ............... 132



Xii

Figura 30 — TEMAS Y OBJETIVOS ESTRATEGICOS ..oeeecveieeeeeeeeeee e 137
Figura 31 — Relacion TEMA ESTRATEGICO - ESTRATEGIAS........ccceeveveeenne. 138
Figura 32 — Relacion OBJETIVOS ESTRATEGICOS - ESTEGIAS ......cccooveveeee. 138
Figura 33 — Correlacion entre Estrategias y Tem@bjgtivos Estratégicos................... 139

Figura 34 — MAPA ESTRATEGICO ........coviiiieeieeeeieeieeeeee e aneans 143



Xiii

LISTA DE TABLAS
Tabla 1 - Lista preliminar de elementos ..o oo 6
Tabla 2 - Elementos no pertinentes para la dédinidel problema. .............cccccvvvvvnnee. 8..
Tabla 3 - Elementos de posible pertinencia padefmicion del problema....................... 8
Tabla 4 - Modelo de la Matriz de Evaluacion detéaes Externos (EFE)....................... 27
Tabla 5 - Modelo de la Matriz de Evaluacion detéiaes Internos (EFI) .......eevvvvveeeeen..n. 29
Tabla 6 - Modelo de la Matriz de Perfil CompettfMPC) ... 30
Tabla 7 - Modelo de la Matriz FODA ...t 32
Tabla 8 - Modelo de 1a MCPE..........o e 37
Tabla 9 - TipoS de ESIrategias .........ccueeiiuuuiimmmiiiiiiieee et 38
Tabla 10 - PIB REAL en precios constantes de 2a88a de variacion en % .................. 60
Tabla 11 - Evolucion del Salario Minimo en el Ecniad.............cccccvvviviiiiiiiiiicccccnn 69
Tabla 12 — Proveedores de Vidrieria Patricio PErBHOS .............cceevvvvevvvvivnniinnen e 76
Tabla 13 — Competidores principales para VidriExagicio Pérez e Hijos .........cccceeennnn.... 79
Tabla 14 — Matriz de Priorizacion de Holmes — Quadades ..............ccooevvvvvivnnnnne. 81.
Tabla 15 — Matriz de Priorizacion de Holmes — AMBASA...............ooeevveiiciiiiiiiiiinnn, 81
Tabla 16 — Recurso Humano Vidrieria Patricio Peréljos .............ccccvvvvvvvciieneeeennn. 105
Tabla 17 — Matriz de Priorizacion de Holmes - He#as .................ccccccvvvvvvvininennneae. 111
Tabla 18 — Matriz de Priorizacion de Holmes - Didlitles ............cccccccvvveeeeiniiiinnnn, 111
Tabla 19 — Objetivos Estratégicos por Perspectivas..............cuvvvvveiiiiiiieeieeeeeeeneenn. 115
Tabla 20 — Matriz de Evaluacion de [0S FACIOre®EXIS ...........cceeveveeeiiieeeeeniiiniinnnns 119
Tabla 21 — Matriz de Evaluacion de los Factoresriigs...............cocoeecvvvvivinninieeneae. 121
Tabla 22 — Matriz de Perfil COMPELItIVO......ccaeeuiiiiiiiiee e 123
Tabla 23 — Matriz FODA para Vidrieria Patricio PReeHIjoS ...........ccovvvvvvvvciiieennnnnn. 281
Tabla 24 — Matriz PEYEA para Vidrieria Patricio €2e HijoS ............ccccceevvvvvvveeiinnnnns 912
Tabla 25 — MCPE para Vidrieria Patricio Pérez @$ij...........cccccevvveeeiiieiiiiiiiiii 134
Tabla 26 — Matriz de Priorizacion de Holmes — B8ORS .........cccccvvvveeeeeeeeiiiiiiiiee 136
Tabla 27 — Primer Plan Operativo para VidrieriaiBiatPérez e HijoS .........cccccceeeeeennn.. 145
Tabla 28 — Factores Criticos de EXit0 por PErSP@CLi............cccvveveeveeeieeeeeeeemenes 149

Tabla 29 — Cuadro de Mando Integral para VidriBdéicio Pérez e Hijos.................... 154



Xiv

LISTA DE ANEXOS
ANEXO A — Cartera de Productos Vidrieria Patric&réZz e HijoS.............ccccoeeiviiinnnne 163
ANEXO B - Lluvia de Ideas para el Andlisis Ambidrda Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
................................................................................................................................. 169
ANEXO C — Matriz de Priorizacion de Holmes - OPORNIDADES .........cccccccevveennn. 171
ANEXO D — Matriz de Priorizacién de Holmes - AMENASB ..............cccceeeevivvvnnnnnne. 173
ANEXO E - Estado de Pérdidas y Ganancias de Vidrieatricio Pérez e Hijos........... 175
ANEXO F — Balance General de Vidrieria Patriciod26g HijoS ..........ccccceeiviieeeeeennnnnn. 176
ANEXO G — Razones Financieras de Vidrieria Pati@oez € HijoS .............cvvveeeeennnn. 178
ANEXO H — Matriz de Priorizacién de Holmes - FORTRZAS ........cccccvveevveeeeeeeeeenn. 181
ANEXO | — Matriz de Priorizacion de Holmes - DEBRADES...............ccccccvvviivnnnene. 183
ANEXO J — Matriz de Priorizacion de Holmes - ESTREGIAS .........vvivieeviviiiineeeennn. 185

ANEXO K — Presupuesto para el Plan Operativo deisfith Patricio Pérez e Hijos..... 188



XV

RESUMEN

La planeacion estratégica es una herramienta de diagndstico, analisis, reflexion y
toma de decisiones colectivas, en torno al que hacer actual y al camino que se
debe recorrer, y que a demas consiste en elaborar la mision, vision, valores y
principios de la organizacion, identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas, establecer objetivos a largo plazo y elegir las estrategias concretas a
seguir, después de haber determinado cual es la situacion real de la organizacion

dentro del medio y la industria en la que se desenvuelve.

El presente proyecto de titulacidn que a continuacion se presenta se encuentra
distribuido de la siguiente manera:

Capitulo 1.- En el presente capitulo se realiza una presentacion de la organizacion
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, se revisa su origen, su historia, asi como los
productos y servicios que presta y los recursos que utiliza. Se hace referencia al
problema que presenta y la necesidad que tiene de la Planificacién Estratégica.

Se detallan objetivos de la investigaciéon, alcance, justificacion y método que se

utilizara para desarrollar el presente proyecto.

Capitulo 2.- En este capitulo se describen los fundamentos tedricos en los cuales
se basa el presente proyecto. Se define la planificacién estratégica, asi como la
importancia y el proceso de la misma.
El proceso de administracion estratégica se divide en:
v' Planeacion Estratégica que a su vez esta constituida por:
» Elaboracion del analisis ambiental
» Fijacion de una direccion organizativa
* Formulacién de una estrategia organizativa
v' Planeacion Operativa que esta constituida por:
* Ejecucion o implementacion de la estrategia organizativa

» Control de la estrategia.
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Como el objetivo general del presente proyecto es el disefio de la planificacion
estratégica su alcance llega hasta la formulacién de una estrategia organizativa, la

implementacion y evaluacion se incluye a manera de informacion.

Capitulo 3.- Este capitulo se enfocara en el analisis ambiental interno y externo de
la organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos con el fin de conocer cuéles son
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mas influyentes, que

posteriormente se utilizaran para la construccion de la matriz FODA.

Capitulo 4.- El presente capitulo muestra el Direccionamiento Estratégico
propuesto para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, su Matriz FODA, ademés se
define las estrategias que la organizacion debera seguir para la consecucion de
sus objetivos estratégicos a través de un plan de accion propuesto con las cuatro
perspectivas del cuadro de mando integral, se propone también indicadores de
gestion que permitird medir el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la

organizacion.

Capitulo 5.- El presente capitulo es el ultimo en el proyecto de titulacion, el mismo
gue contiene las conclusiones y recomendaciones a las que se ha llegado una

vez desarrollado y finalizado el proyecto.
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ABSTRACT

Strategic planning is a tool for diagnosis, analysis, reflection and collective
decision making, dealing with the present day state of affairs and the road to be
followed, furthermore consisting of developing a mission, vision, values and
principles of the organization, identification of its strengths, weaknesses,
opportunities and threats, determining long term objectives and choosing the
specific strategies to follow, after having determined what the real situation of the

organization is as within the environment and the industry in which it operates.

This titling project as presented below is set up as follows:

Chapter 1.- This chapter provides for an introduction of the enterprise Patricio
Perez and Sons Glass, a review of its origin, history and the products and services
being offered and resources being used. Reference is made to the presented
problem and the necessity for Strategic Planning.

Furthermore, details are given of the research objectives, scope, the method being

used to develop this project and its justification.

Chapter 2.- This chapter describes the theoretical foundations on which this
project is based. It defines the strategic planning, and the importance and the
process thereof.
The strategic administration process is divided into:
v’ Strategic Planning, which in turn comprises:
e Elaboration of the environmental analysis
» Establishment of organizational leadership
e Establishment of an organizational strategy
v' Operational Planning, which comprises:
e Execution or implementation of an organizational strategy

» Strategy Control.
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Since the overall goal of this project is the setting up of strategic planning, its
reach extends to formulation of an organizational strategy. The implementation

and evaluation part is included for information purposes.

Chapter 3.- This chapter will focus on internal and external environmental analysis
of the organization Patricio Perez and Sons Glass in order to determine the most
influential strengths, weaknesses, opportunities and threats which is then used for
the construction of the SWOT Matrix.

Chapter 4.- This chapter shows the proposed Strategic  Direction
Patricio Perez and Sons Glass, the SWOT Matrix also defines the strategies that
the organization should follow to achieve its strategic objectives will be defined
through a proposed action plan with the four perspectives of a balanced
scorecard. Also, performance indicators will be suggested, that will measure the

performance of strategic objectives of the organization.

Chapter 5.- This is the final chapter in the project, containing the conclusions and

recommendations that are developed once the project is finalized.



CAPITULO |

INTRODUCCION

En el presente capitulo se realiza una presentacion de la organizacion Vidrieria
Patricio Pérez e Hijos, se revisa su origen, su historia, asi como los productos y
servicios que presta y los recursos que utiliza. Se hara referencia al problema que

presenta y la necesidad que tiene de la Planificacion Estratégica.

Se detallan objetivos de la investigacion, alcance, justificacion y método que se

utilizara para desarrollar el presente proyecto.

1.1 PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

La organizacion nace con el nombre de vidrieria Cotopaxi en el afio 1991, siendo
su Unico duefio el Sr. Segundo Toapanta, luego de 10 afios de haber operado en
el mercado la organizacién cambia de razén social a Vidrieria Patricio Pérez e
Hijos y su nuevo duefio pasa a ser el Sr. Patricio José Pérez Caza, desde

entonces hasta la actualidad la organizacién se ha mantenido bajo su direccion.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos es una organizacion constituida legalmente bajo la
figura de Persona Natural Obligada a llevar Contabilidad, que desarrolla sus
actividades en la ciudad de Quito y esta ubicada en la avenida Mariscal Sucre
S10-335 y Baltazar Loaiza.



Figura 1 —Ubicacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
(Maps, 2011)

Durante estos 20 afios, la organizacién ha tenido como objeto la manufactura,
transformacion, comercializacion e instalacion de productos elaborados en vidrio y

aluminio.

En la actualidad Vidrieria Patricio Pérez e Hijos cuenta con 9 trabajadores, los
mismos que combinan sus habilidades para brindar una variada cartera de

productos y un mejor servicio a los clientes.

1.1.2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos es una organizacion que cuenta con una
trayectoria de 2 décadas en el mercado nacional, que fue constituida con el fin de
manufacturar, transformar, comercializar e instalar productos elaborados en vidrio

y aluminio.

Actualmente se encuentra afiliada a la Cadmara de Comercio de Quito que fue
fundada el 16 de octubre de 1906 y actualmente agrupa a 20 mil socios activos

dedicadas a las distintas industrias.



A su vez Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se encuentra afiliada a la Camara
Artesanal de Pichincha fundada en 1966, la misma que es filial de la Federacion
Nacional de Camaras (FENACA).

1.1.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee una amplia cartera de productos,
adicionalmente presta el servicio de atencion al cliente, suministro e instalaciéon

del producto elaborado en aluminio y vidrio.
Entre los principales productos que ofrece la organizacion se encuentra:

Cortinas de Baiio
Claraboyas
Divisiones de Oficina
Espejos

Muebles

Piel de vidrio
Puertas
Pasamanos
Ventanas

Vidrio

Vitrinas

SR N N N N N N R N NN

Los graficos de cada producto se lo puede observar en el Anexo A.

1.1.4 RECURSOS

El recurso humano de la organizacion estd formado por ocho personas con
experiencia en la rama del vidrio, una persona con experiencia en atencion al
cliente y adicionalmente se cuenta con un contador externo quien solamente se
encarga de realizar las declaraciones al fisco. El ambiente laboral esta basado en

responsabilidades compartidas no definidas, ya que no se maneja un esquema



determinado de funciones para cada miembro de la organizacion, evidenciando

asi la ausencia de una estructura organica funcional.

Los activos fijos de la empresa lo componen 2 computadoras, equipos y muebles
de oficina y una camioneta mazda cabina simple, pulidoras para vidrio, trozadoras
para corte de aluminio, caja de herramientas para fabricacion e instalacion,

caballetes para almacenamiento de vidrio con estructura de metal.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos actualmente maneja 3 cuentas bancarias en las
siguientes entidades financieras del pais: Banco Pichincha, Banco Bolivariano y
Banco de Guayaquil.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Apoyada en el método cientifico expresada por Van Dalen en su libro Manual de
Técnica de la Investigacion Educativa, se procede a elaborar el planteamiento del
problema para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

Puntos a considerarse:

* Reunion de hechos relacionados con el problema

» Identificar los hechos que son realmente importantes

« Identificar posibles relaciones entre hechos que pudieran causar dificultad

» Dar explicaciones a las causas de dificultad

» Asegurarse mediante observacion y analisis, si las explicaciones tienen
relacion con el problema

* Encontrar explicaciones que permitan una vision mas profunda, que
aporten a la solucién del problema

» Hallar la relacion entre los hechos y las explicaciones

e Hallar los supuestos en los que se apoyan los elementos identificados

A continuacion la Figura 2 muestra el modelo a seguir para el planteamiento del
problema.
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ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Figura 2 —Modelo para el Planteamiento del Problema
(Dalen, 1991)

Paso 1 - Situacion del Problema:

Dentro del Plan de Proyecto de Titulacion presentado para la realizacion del
proyecto “Disefio de un plan estratégico como herramienta para contribuir a la
mejora de la productividad y rentabilidad de la Vidrieria Patricio Pérez e Hijos,

ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito”, numeral 4. Justificacion del

Proyecto, se ha podido obtener de manera general la situacion del problema.




“Vidrieria Patricio Pérez e Hijos es una organizaciéon que ha venido trabajando
desde hace 8 afios, por observacion directa se constata que su administracion se
maneja de manera empirica, debido a esto la organizacion se ve en la necesidad
de elaborar un plan estratégico que le permita formular su direccionamiento,
determinar sus objetivos, estrategias y politicas a corto, mediano y largo plazo,
tomar decisiones correctas y aprovechar de mejor manera sus recursos humanos,

econdémicos y materiales.”
Paso 2 - Lista Preliminar de Elementos

Posterior a la identificacion de la situacion del problema, se pudo determinar la

siguiente lista preliminar de elementos que se contribuyen al problema.

Tabla 1- Lista preliminar de elementos

LISTA PRELIMINAR DE ELEMENTOS

HECHOS EXPLICACIONES
Desde el origen de Vidrieria Patricio

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos carece Pérez e Hijos, no existen documentos

de planificacion que certifiquen algun tipo de

planificacion.

El recurso humano de la empresa no

Ausencia de estructura organizacional conoce las actividades y

responsabilidades que debe cumplir

Las decisiones y responsabilidades
estan centralizadas en el propietario de
Concentracion de autoridad la organizaciéon, mismo que basa su

opinion acorde a beneficios personales

La toma de decisiones se las hace

Actitud reactiva sobre la marcha de los acontecimientos

La organizacioén no conoce hacia donde
Ausencia de metas y objetivos encamina sus esfuerzos ni cual es su

punto de llegada




Administracion empirica

La organizacion ha sido manejada sin
ningun criterio y en base a la
experiencia y beneficio personal del

propietario de la empresa

No se ha definido la razén de ser de

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

No se ha identificado con claridad el
enfoque que tiene la empresa y cuales
resultados deberia

son los que

proporcionar

Las gestiones de la empresa se

realizan en base a la demanda

No se planifica ni se realiza ningun tipo
de presupuesto para la ejecucién de

acciones a futuro

La empresa no cuenta con motivacion

para el personal

La organizacibn no cuenta con

principios y valores que forme en el
recurso  humano

algin tipo de

compromiso

Alto stock de inventario

La organizacion no posee un método
de control de inventario, motivo por el

cual se realiza compras innecesarias

Falta de coordinaciéon de actividades

entre las areas de la empresa

Cada éarea de la empresa trabaja por

separado.

Elaborado por: Liliana Pérez

Paso 3 y 4 - Elementos no pertinentes y Elementos d

e posible pertinencia

Una vez establecida el paso 2 del Modelo de Planteamiento del Problema — Lista
preliminar de elementos, se procede a determinar los elementos no pertinentes y

los elementos de posible pertinencia para la definicion del problema.



Tabla 2- Elementos no pertinentes para la definicionpdeblema

. » »
Concentracion de autoridad

No se ha definido la razén de ser de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

Las gestiones de la empresa se realizan en base a la demanda

La empresa no cuenta con motivacion para el personal

Alto stock de inventario

Falta de coordinacion de actividades entre las areas de la empresa

Elaborado por: Liliana Pérez

Tabla 3- Elementos de posible pertinencia para la definidel problema

HECHOS

Administracion empirica

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos carece

de planificacién

Ausencia de estructura organizacional

Ausencia de metas y objetivos

Actitud reactiva

Elaborado por: Liliana Pérez

EXPLICACIONES

La organizacion ha sido manejada sin
ningun criterio y en base a la
experiencia y beneficio personal del
propietario de la empresa

Desde el origen de Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos, no existen documentos
que certifiquen

algin tipo de

planificacion.

El recurso humano de la empresa no

conoce las actividades y

responsabilidades que debe cumplir

La organizacibn no conoce hacia
donde encaminan sus esfuerzos ni

cual es su punto de llegada

La toma de decisiones se las hace

sobre la marcha de los

acontecimientos




Paso 5 - Enunciado del problema

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos actualmente es manejada de manera empirica, sin
ningun tipo de planificacion es decir que no cuenta con una estructura
organizacional establecida donde se definan las responsabilidades de cada uno
de los miembros de la organizacion, carece de objetivos y estrategias, ademas las
decisiones que se toman usualmente son sobre la marcha de los acontecimientos,
es decir, con una actitud reactiva ante los hechos, lo cual evita analizar

previamente las variables internas y externas que afectan las decisiones.

Por este motivo se considera importante disefiar un Plan Estratégico que permita
conocer la situacion actual de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, establecer metas y
objetivos y formular estrategias idéneas para mejorar su productividad y
rentabilidad con el fin de obtener ventajas competitivas sostenibles, optimice sus

funciones y produzca mejores réditos.

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico que sirva como herramienta de gestion para que la
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos logre mejores resultados con los recursos que
posee, ahorrando dinero, tiempo y esfuerzo lo que permitird contribuir a la mejora

de su rentabilidad y productividad.
1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
I. Realizar el diagnostico del macro y micro entorno de Vidrieria Patricio

Pérez e Hijos, que permita determinar las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas.
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Il. Establecer el direccionamiento estratégico empresarial que comprende:
mision, vision, valores y objetivos estratégicos.

lll. Realizar el analisis estratégico para el adecuado funcionamiento de la
organizacion.

IV. Definir las acciones estratégicas necesarias para el logro de los objetivos
estratégicos planteados.

V. Utilizar el Cuadro de Mando Integral para controlar el avance vy

cumplimiento de los objetivos del plan estratégico

1.4 ALCANCE

Este proyecto sera exclusivamente de disefio del plan estratégico para Vidrieria
Patricio Pérez e Hijos, la misma que empezara con el analisis ambiental de la
organizacion lo que facilitard conocer la situacion actual en la que se encuentra.
Este analisis permitira establecer el direccionamiento estratégico que comprende:
mision, vision, valores y objetivos estratégicos con los que Vidrieria Patricio Pérez
e Hijos contara en adelante; dicho plan también definira las estrategias para los
proximos tres afos, elementos que serviran como guia o direccionamiento para
posicionar la organizacion en el futuro mediato; la implementacion y evaluacion se

incluira en este proyecto a manera de informacion.

1.5 JUSTIFICACION

La organizacion requiere una Planificacion Estratégica como un proceso ordenado
y continuo donde la formulacién y puesta en marcha de estrategias definidas
permitan crear o preservar ventajas competitivas, todo esto en funcién de su
direccionamiento estratégico que incluye misién, vision, valores y objetivos

estratégicos; del entorno y de los recursos disponibles.

El presente proyecto es de caracter practico, en el cual se busca desarrollar un
plan estratégico que permita enfrentar los cambios fluctuantes del entorno de una
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manera efectiva y segura logrando asi una mejor competitividad de la
organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos fundamentado en la administracion

estratégica.

1.6 METODOLOGIA

En cuanto a los métodos cientificos, en este trabajo de investigacién se aplica el
meétodo deductivo, ya que los analisis se realizan de lo general a lo particular, es
decir, se parte del estudio del fundamento tedrico de la planificacion para luego
aplicarlas en el caso particular que representa la organizacion Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos.

Se efectuaran visitas periodicas al duefio de la organizacion, asi como también al
personal que labora en la misma, lo que permitira obtener informacion real para
determinar la situacion actual del ambiente interno. De igual manera se estudiaran

las tendencias y cambios que ocurren en el entorno.

Se utilizarad informacién de libros relacionados con la Administracién Estratégica,
los que proporcionaran una guia para la elaboracion del plan estratégico en la
organizacion. Conjuntamente se utilizara el internet como refuerzo para obtener

informacion actualizada para el cumplimiento del proyecto de titulacién.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

En este capitulo se describen los fundamentos tedéricos en los cuales se basa el
presente proyecto. Se describen las generalidades de la planificacion estratégica,

asi como la importancia y el proceso de la misma.

Dentro del proceso de planificacion estratégica encontramos la formulacién, la
implementacion y la evaluacion de la estrategia. Sin embargo, como el objetivo
general del proyecto es el disefio de la planificacion estratégica su alcance llega
hasta el primer paso del proceso que es la formulacién; la implementacion y

evaluacion se incluye a manera de informacion.

2.1 DEFINICION DE PLANEACION

¢, Qué es Planeacion?

Es prever y decidir hoy las acciones que nos pueden trasladar desde el presente
hasta un futuro deseable. No se trata de predecir el futuro sino de tomar las

decisiones pertinentes para que ese futuro ocurra.

La planificacion abarca definir los objetivos o las metas de la organizacion,
establecer una estrategia general para alcanzar esas metas, y preparar una
amplia jerarquia de planes para integrar y coordinar las actividades. Se refiere
tanto a los fines (lo que se hard) como a los medios (cémo se har).?

Joaquin Rodriguez menciona que: Harry Jones define la planeacién como el

desarrollo sistematico de programas de accion, encaminadas a alcanzar los

! http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/adminiation/Planificacion_Estrategica.html
2 ROBBINS, Stephen P, y DECENZO David A. Fundamertesadministracion: conceptos esenciales y
aplicaciones. 1ra Ed. PRENTICE HALL. México, 200Ag. 58
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objetivos organizacionales convenidos mediante el proceso de analizar, evaluar y

seleccionar entre las oportunidades que hayan sido previstas.

Entonces, la planificacion es el primer elemento de las funciones administrativas
gue permite tomar decisiones correctas, identificar y aprovechar oportunidades,
formular objetivos y los medios adecuados que permitan alcanzar dichos
objetivos. Su finalidad es alcanzar un objetivo determinado, pues si no se busca

un resultado final no hay razén de ser para la planificacion estratégica.

Ademas, la planificacion establece las bases para determinar el elemento riesgo y
minimizarlo. La eficiencia en la ejecucion depende en gran parte de una adecuada
planificacion, y los buenos resultados no se logran por si mismos, es necesario

planearlos con anterioridad.

2.2 DEFINICION DE ESTRATEGIA

¢ Qué es Estrategia?

Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los
objetivos de la organizacion y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad los
resultados esperados al definir los proyectos estratégicos. Son el como lograr y

hacer realidad cada objetivo y cada proyecto estratégico.>

Es la determinaciéon de las metas y objetivos basicos a largo plazo en una
empresa, junto con la adaptacion de cursos de accion y la distribucion de recursos

necesarios para lograr estos objetivos®

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.’

¥ SERNA, Humberto. Planeacion y Gestion Estraté@idalEGIS EDITORES S. A. Colombia, 1994. Pag.21
“http://www.monografias.com/trabajos75/elevar-eficia-competitividad-empresa-

telecomunicaciones/elevar-eficiencia-competitivigaapresa-telecomunicaciones.shtml
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Las estrategias son acciones potenciales que requieren decisiones de parte de la
gerencia y de recursos de la empresa. Ademas, las estrategias afectan las
finanzas a largo plazo de una empresa, por lo menos durante cinco afios,
orientandose asi al futuro. Las estrategias producen efectos en las funciones y
divisiones de la empresa, y exigen que se tomen en cuenta tanto los factores

externos como internos que enfrenta la empresa. °

Entonces, la estrategia es un esquema basico y practico de la organizacion para
adaptarse a los eventos del entorno o para anticiparlos, generando una ventaja
competitiva que le permita a la organizacion permanecer exitosamente en el

mercado.

Se dice un esquema basico, porque es indispensable para la organizacion y
practico para que todo el personal pueda entenderlo y aplicar las indicaciones en

él sefaladas.

2.3 PLANEACION ESTRATEGICA

2.3.1 DEFINICION

Varios autores definen la planificacion estratégica de la siguiente manera:

La planificacion estratégica es el proceso de determinar los mayores objetivos de
una organizacion, las politicas y estrategias que gobernaran la adquisicion de los

recursos para realizar esos objetivos’.

® MINTZBERG, Henry. QUINN, James. y VOYER, John. fifbceso estratégico: conceptos, contextos y
casos. Breve Ed. PRENTICE HALL. México, 1997. PAg.
®http://dspace.uniandesonline.edu.ec/bitstream/1&88%/339/1/Chuquin%20-
%20Torres%20PIMAEN0018.pdf

" STEINER, George. Planeacion Estratégica. Ed. UNISIDAD DE NAVARRO S.A. Pamplona —
Barcelona, 1979. Pag. 23
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Es un proceso mediante el cual una organizacion defina su vision de largo plazo y
las estrategias para alcanzarlo a partir del andlisis de sus Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas. Supone la participacion activa de los actores
organizacionales, la obtencion permanente de informacion sobre sus factores
claves de éxito, su revision, monitoria y ajustes periddicos para que se conviertan
en un estilo de gestion que haga de la organizacion un ente proactivo y

anticipativo.®

Un dltimo enfoque plantea que, la planificacion estratégica es el proceso a través
del cual se declara la visién y la misién de la empresa, se analiza la situacion
interna y externa de ésta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las

estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos.’

De las definiciones anteriores, se puede decir que la planeacién estratégica es
una herramienta de diagndstico, analisis, reflexion y toma de decisiones
colectivas, en torno al que hacer actual y al camino que se debe recorrer, y que a
demas consiste en elaborar la mision, vision, valores y principios de la
organizacioén, identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas,
establecer objetivos a largo plazo y elegir las estrategias concretas a segquir,
después de haber determinado cual es la situacion real de la organizacion dentro

del medio y la industria en la que se desenvuelve.

2.3.2 IMPORTANCIA

La planificacion estratégica es importante porqgue es un proceso de evaluacion
ordenada de un negocio, en el cual se definen los objetivos a largo plazo, se
identifican metas y objetivos cuantitativos, se desarrollan estrategias para
alcanzar dichos objetivos y se localizan recursos para llevar a cabo dichas

estrategias.

8 SERNA, Humberto. Planeacion y Gestion EstratégidaLEGIS EDITORES S. A. Colombia, 1994. Pag.17
® http://www.crecenegocios.com/la-planeacion-estjiase
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Los administradores encuentran que definiendo la mision de la organizacion en
términos especificos, les es mas facil fijar la direccion y propésito de la misma, y
como consecuencia la organizacién funciona y responde mejor a los cambios

ambientales.

La importancia de la planificacién destaca los siguientes aspectos basicos:*°

v Promueve el desarrollo de la organizacién al establecer métodos para
utilizar racionalmente los recursos.

v" Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro,
mas no los elimina.

v" Propicia una mentalidad futurista, teniendo mas visién del porvenir y un
afan por lograr y mejorar las cosas.

v Establece un pensamiento racional para la toma de decisiones, evitando el
empirismo (intuicién, improvisacion).

v" Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.

v' Al establecer planes de trabajos, éstos suministran las bases a través de
las cuales operara la organizacion.

v' Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos, en todos los
niveles de la organizacion.

v" Hace que los empleados conozcan perfectamente, qué es lo que se espera
de ellos y les da la oportunidad de tomar parte en las decisiones.

v Permite evaluar alternativas antes de tomar una decision.

2.3.3 PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Basada en la metodologia de Samuel Certo, la Administracion Estratégica se
divide en 5 etapas agrupadas en 2 tipos de planeacién, estas son:

19 http://www.monografias.com/trabajos30/planeacimasiciera/planeacion-financiera.shtml#import
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1. Planeacion Estratégica

2. Planeacion Operativa

El proceso de la Planeacion Estratégica  contempla las tres primeras etapas

que son:

v' Etapa I: Elaborar el Andlisis Ambiental
v/ Etapa ll: Fijar una Direccion Organizativa

v Etapa lll: Formular una Estrategia Organizativa

Mientras que el proceso de planeacién operativa contempla las dos etapas

restantes que son:

v Etapa IV: Ejecutar o Implementar la Estrategia Organizativa

v' Etapa V: Ejercer Control

A continuacion la Figura 3, indica las 5 etapas anteriormente mencionadas

agrupadas en dos tipos de planeacion.

PLANEACION | [ PLANEACION |
ESTRATEGICA OPERATIVA

¢ Analisis Ambiental

; ¢ Implementar la Estrategia
¢ Direccion Organizativa

e Control Estratégico

* Formulacion deEstrategia

o

Se cubre en este ADMINISTRACION

ESTRATEGICA

No se cubre en
proyecto

I 1
I 1
| este proyecto |
I 1

Figura 3 - Modelo de Administracion Estratégica
(CHAVEZ, 2009)
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2.4 PLANEACION ESTRATEGICA

2.4.1 ETAPA |: ELABORAR EL ANALISIS AMBIENTAL.

Es el punto de partida para evaluar la situacién estratégica y la posicion de la

organizacion en el mercado.

En dicho analisis se estudiard el ambiente externo para identificar las
oportunidades y amenazas estratégicas de la organizacion, por otro lado se
estudia también el andlisis interno que permitird identificar las fortalezas y

debilidades de la organizacion.

2.4.1.1Ambiente Externo

Un analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias
qgue suceden en el entorno de una organizacion, que estan mas alla de su control

y que podrian beneficiarla o perjudicarla.

La raz6n de hacer un analisis externo es la de detectar oportunidades y
amenazas, de manera que se puedan formular estrategias para aprovechar las
oportunidades, y estrategias para evitar las amenazas o en todo caso, reducir sus

consecuencias.™
2.4.1.1.1 Macroambiente
Son fuerzas que rodean a la organizacion, sobre las cuales la misma no puede

ejercer ningun control. Fuerzas que de una u otra forma pueden afectarla

significativamente y de las cuales la organizacion puede aprovechar las

Y hitp://www.crecenegocios.com/analisis-externo-apudades-y-amenazas/
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oportunidades que ellas presentan y a la vez tratar de controlar las amenazas;
esta definido por componentes como el factor econémico, social, politico/legal y

tecnoldgico/ecoldgico.

+ Factor EconOmico.- Se refiere a las fuerzas que afectan la situacion
macroecondmica del pais, es decir, al estado general de la economia.
Ejemplo: inflacion, aumentos en los salarios minimos, cambios en las tasas de
interés, aumento en el ingreso de los consumidores, la decision de éstos de
ahorrar su dinero o gastarlo.
A diferencia de otro tipo de factores, el factor econdmico afecta por igual a

todas las organizaciones.

+ Factor Social.- Hace referencia a las actividades, deseos, expectativas,
grados de inteligencia y de educacién de las personas de una determinada

sociedad en la que existe la organizacion.

+ Factor Politico/Legal.- Tiene que ver con las actitudes del gobierno con

respecto a las diversas industrias.

+ Factor Tecnolégico/Ecologico.- El aspecto tecnoldgico incluye nuevas
maneras para producir bienes y servicios es decir nuevos procedimientos y
nuevos equipos. En el aspecto ecoldgico se relaciona el cuadro demografico
que rodea la organizacion, entre los principales factores tenemos actitudes

ante el trabajo, control de la contaminacion, responsabilidad social, etc.
2.4.1.1.2 Microambiente

El microambiente son todas las fuerzas cercanas de una organizacion. Para el

andlisis del microambiente se utilizara el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

La Figura 4 muestra el Modelo de las cinco fuerzas de Porter.*?

12 hitp://www.3w3search.com/Edu/Merc/Es/GMerc063.htm
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AMENAZA DE
MUEVOS
COMPETIDORES

PODER DE PODER DE
MEGOCIACION

R“ﬁ'}';?:n MEGOCIACION
DELODS DELOS

PROVEEDORES CUMEE CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Figura 4 — Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter
(AYALA, 1998-2011)

+ Amenaza de entrada de nuevos competidores. - El mercado o el segmento
no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o no de
franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

+ La rivalidad entre los competidores .- Para una organizacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean
altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafnas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

+ Poder de negociacion de los proveedores. - Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion sera aun mas
complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen

sustitutos o son pocos y de alto costo.
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+ Poder de negociacién de los clientes.- Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estdn muy bien organizados, el producto tiene
varios o0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o
a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores mayores seran
sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucion en los

margenes de utilidad.

+ Amenaza de ingreso de productos sustitutos.- Un mercado o segmento no
es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion
se complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la

corporacion y de la industria.

2.4.1.2Ambiente Interno

El ambiente interno comprende todas las fuerzas que actuan dentro de la
organizacién con implicaciones especificas para la direccién del desempefio de la
misma. Los componentes del ambiente interno se originan en la propia

organizacion.*®

Todas las areas funcionales de la empresa presentan tanto fortalezas como
debilidades que la afectan como un todo, por tal razén es necesario conocerlas
para tomar acciones pertinentes que ayuden a mejorar el desempeiio de la

organizacion.

13 CERTO, Samuel. OTTENSMEYER, Edward. y PETER P&litecciéon Estratégica. 3ra ed. IRWIN.
Espafia, 1996. Pag. 38.
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Componente Organizacional.- Este componente tiene que ver con la
estructura organizacional de la empresa, en la cual se menciona los papeles
que el personal debe desempefar. Esta estructura debe tener como fin la
elaboracion de un entorno favorable para la realizacion de las labores del

recurso humano.

Componente de Comercializacion.- Este componente esta relacionado con
las técnicas de marketing y ventas que emplea la organizacion para hacer
llegar el producto al cliente.

Componente Financiero .- Este componente determina las fuerzas vy
debilidades financieras de la organizacion que resulta esencial para formular

correctamente las estrategias.

El analisis de las razones financieras es el método que mas se utiliza, ya que
mediante éste se evalla el rendimiento de la empresa mediante métodos de
calculo e interpretacion de razones financieras con la ayuda de los
documentos contables como son el Balance General y el Estado de

Resultados.

Componente de Recurso Humano.- Agrupa al conjunto de empleados y
colaboradores de una organizacion. El departamento de recursos humanos
coordina las decisiones del personal de la empresa, de tal manera que la

organizacion entera cumpla con los requisitos legales.

Componente de Produccion.- La funcién de produccion de un negocio
consta de todas las actividades que convierten los insumos en bienes y/o

Servicios.
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2.4.2 ETAPA II: FIJAR UNA DIRECCION ORGANIZATIVA.

La segunda etapa constituye la filosofia empresarial de la organizacion

compuesta por:

Mision
Vision
Objetivos
Valores

SRR NEENEEN

Principios

2.4.2.1Misién**

La mision define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que
cubre con sus productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla la

empresa y la imagen publica de la empresa u organizacion.

Distingue a una organizacion de todas las demas y es la respuesta a la pregunta,

¢ Para qué existe la organizacion?

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la misidbn que va a regir la organizacion, ya que esta representa las
funciones operativas que va ha ejecutar en el mercado y va ha suministrar a los

consumidores.

2.4.2.1.1 Elementos de la Misidn

Para redactar la misidbn de la organizacion se debe tomar en cuenta varios

elementos entre los cuales tenemos:

v" Naturaleza del negocio

% http://www.monografias.com/trabajos71/perfil-engakperfil-empresa2.shtml

'3 http://iteso.mx/~luisfnc/Mision.htm
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Razon para existir
Mercado al que se sirve
Caracteristicas generales del producto

Principios y valores

2.4.2.2Vision'®

La vision de una empresa es una declaracién que indica hacia donde se dirige la
empresa en el largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse.

2.4.2.2.1 Caracteristicas de la Vision

La vision organizacional generalmente consta de las siguientes caracteristicas:

v Debe ser formulada por la alta gerencia de la organizacién
conjuntamente con los jefes de los departamentos.

v" Debe ser real y factible.

<

Debe especificar un lapso de tiempo.
v Su declaracion debera ser amplia, detallada e integradora
(compartida entre el grupo gerencial y los colaboradores).

v" Debe ser positiva y alentadora.

Es indispensable que la vision sea difundida interna y externamente; es decir, que
sea conocida por todos los miembros que conforman la organizacion y también

por las personas que se relaciona con ella.

2.4.2.2.2 Elementos de la Vision

Para la redaccion de la vision generalmente se debe considerar los siguientes

elementos:

18 http://www.crecenegocios.com/la-vision-de-una-ezspf
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v Posicionamiento en el mercado
v" Horizonte de tiempo

v' El ambito o campo de accién

v" Producto

2.4.2.3 Objetivos*’

Los objetivos a largo plazo o estratégicos son la manera de alcanzar las metas
propuestas, es decir, responden a la necesidad de saber qué resultado se debe

obtener, y vienen precedidos por la definicién de la mision de la empresa,
2.4.2.3.1 Caracteristicas de los objetivos

Las principales caracteristicas de los objetivos son:

v" Creibles en la medida que sigan una linea coherente con los
principios o mision de la empresa.

v' Posibles de conseguir: que puedan ser alcanzados de una forma

razonable.

Equilibrados y coherentes entre si y con las diferentes estrategias.

Cuantificables y valorados en la medida que sea mas factible.

Adaptables a cada circunstancia en funcion de las necesidades.

Aceptados por las personas implicadas.

AN NEENEEN

Definidos para cada responsable, area o departamento.

2.4.2.4Valores

Los valores son un marco de referencia que inspira y regule la vida de la

organizacion, es decir son la fuerza impulsora del como hacer el trabajo.

' MUNIZ, Luis. Cémo implantar un sistema de contel gestién en la practica. EDICIONES GESTION
2000. Barcelona, 2003. Pag. 53
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2.4.2.5Principios Organizacionales®

Los principios organizacionales son el conjunto de valores, creencias, normas,
qgue orientan y regulan la vida de la organizacion. Son el soporte de la visién, la
mision, la estrategia y los objetivos estratégicos. Estos principios se manifiestan y
se hacen realidad en nuestra cultura, en nuestra forma de ser, pensar y

conducirnos.

2.4.3 ETAPAIll: FORMULAR UNA ESTRATEGIA ORGANIZATIVA.

El tercer paso en el proceso de planificacion estratégica; como ya se ha definido
la estrategia es una pauta o plan integrador y cohesivo que coordina los
principales objetivos, politicas y acciones de una organizacion. La formulacién de
una estrategia, es por consiguiente el proceso de disefio de una estrategia que
pueda dar lugar a una ventaja competitiva sostenible; una vez que la gerencia ha
analizado el ambiente y fijjado una direccibn para la organizacién, estan en
condiciones de trazar estrategias competitivas en un esfuerzo bien documentado

para mejorar las posibilidades de éxito de la organizacién.*®

2.4.3.1 Herramientas de Andlisis (Matrices)
2.4.3.1.1 Matriz de Evaluacién de los Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas

resumir y evaluar informacién econémica, social, cultural, demogréfica, ambiental,

'8 http://americo.usal.es/oir/opal/Documentos/Venkdd/PrincipiosAD.pdf

19 CERTO, Samuel. OTTENSMEYER, Edward. y Peter PRifieccién Estratégica. 3ra ed. IRWIN. Espafia,
1997. Pag. 83

20 DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON E. México, 2008. P4g. 110



politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva, es decir resumir las
oportunidades y amenazas mas importantes encontradas al realizar el analisis del

ambiente externo.

+ Metodologia

La matriz EFE se la puede desarrollar en cinco pasos:

Elaborar una lista de los factores externos identificados es decir una lista de
las oportunidades y después de las amenazas.

Asignar a cada factor un valor que varie de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy
importante). La suma de todos los valores asignados a los factores debe ser
iguala 1.0

Asignar una calificacién de 1 a 4 a cada factor externo clave para indicar con
cuanta eficacia responden las estrategias actuales de la empresa a dicho
factor. Es importante observar que tanto las amenazas como las
oportunidades pueden calificarse como 1, 2, 3 0 4.

Multiplicar el valor de cada factor por su calificacion para determinar un valor
ponderado.

Sumar los valores ponderados de cada variable para determinar el valor

ponderado total de la organizacion.

A continuaciéon la Tabla 4 muestra el Modelo de la Matriz de Evaluacién de

Factores Externos (EFE)

Tabla 4- Modelo de la Matriz de Evaluacion de Factoreteros (EFE)

ACTOR DESQ : ACIG PESO PONDERADG
Oportunidades Entrely4 Peso * Calificaciéon
01

02

Amenazas Entrely4 Peso * Calificaciéon
Al

A2

Total 1.00 Sumatoria

Modificado de FRED, David (Conceptos de AdministiacEstratégica, 2008)
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+ Criterio de Decision
El valor ponderado promedio es 2.5

Si el valor ponderado total es mayor a 2.5 esto indica que la organizacion

responde bien a las oportunidades y amenazas.

Si el valor ponderado total es menor a 2.5 esto indica que no se estan

aprovechando las oportunidades y que las amenazas pueden hacer mucho dafio.
2.4.3.1.2 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (BFI)

La matriz de evaluacién de factores internos (EFI) resume y evalla las fortalezas

y debilidades definidas por la auditoria interna.

+ Metodologia
La matriz EFI se la puede desarrollar en cinco pasos:

1 Enumerar los factores internos identificados. Realice una lista de las fortalezas
y después de las debilidades.

2 Asignar a cada factor un valor que varie de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy
importante). La suma de todos los valores asignados a los factores debe ser
igual a 1.0

3 Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada factor para indicar si dicho factor
representa una debilidad m (calificacion de 1), una debilidad mayor
(calificacion de 2), una fortaleza menor (calificacion de 3) o una fortaleza
mayor (calificacion de 4). Observe que las fortalezas deben recibir una
calificacion de 4 a 3 y las debilidades deben recibir una calificacion de 1 6 2.

4 Multiplicar el valor de cada factor por su calificacion para determinar un valor

ponderado.

2L DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 157
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5 Sumar los valores ponderados de cada variable para determinar el valor

ponderado total de la empresa.

A continuacién la Tabla 5 muestra el Modelo de la Matriz de Evaluacion de

Factores Internos (EFI)

Tabla 5- Modelo de la Matriz de Evaluacion de Factorgéerhos (EFI)

ACTOR DESQO A ACIG PESO PONDERADG
Fortalezas Entre3y4 Peso * Calificacion
F1

F2

Debilidades Entrely2 Peso * Calificacion
D1

D2

Total 1.00 Sumatoria

Modificado de FRED, David (Conceptos de AdminisithacEstratégica, 2008)

+ Criterio de Decision
El valor ponderado promedio es 2.5

Si el valor ponderado total es mayor a 2.5 esto indica que la organizacién es

sélida internamente.

Si el valor ponderado total es menor a 2.5 esto indica que la organizacion es débil

internamente.
2.4.3.1.3 Matriz de Perfil Competitivo (MPG)

La matriz de perfil competitivo identifica a los principales competidores de una
organizacion, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, es decir que una
MPC incluye factores externos e internos. En la MPC se identifican los factores

criticos de éxito de una empresa en el sector en el que se desenvuelve.

22 DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 110
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+ Metodologia
Para desarrollar la MPC se contempla los siguientes pasos:

1 Elaborar una lista de los factores externos e internos.

2 Asignar a cada un peso que varie de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy
importante). La suma de todos los valores asignados a los factores debe ser
iguala 1.0

6 Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada factor; 1 (debilidad principal), 2
(debilidad menor), 3 (fuerza menor) y 4 (fuerza mayor)

7 Multiplicar el peso de cada factor por su calificacién para determinar un peso
ponderado.

8 Sumar las columnas con el fin de conocer el competidor mas fuerte cuyo

ponderado sera el mas alto.

A continuacion la Tabla 6 muestra el Modelo de la Matriz de Perfil Competitivo

Tabla 6 - Modelo de la Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

EMPRESA COMPETIDOR 1 COMPE

FACTORES
: PESO : PESO : PESO
CRITICOS PARA EL PESO CALIFICACION PONDERADO CALIFICACION PONDERADO CALIFICACION PONDERADO

EXITO
FCE1
FCE2
FCE3
FCE4
FCE3
TOTAL 1.00

Modificado de FRED, David (Conceptos de AdminisitacEstratégica, 2008)

2.4.3.1.4 Matriz FODA?

La matriz de las fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas (FODA) es una
herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos de

estrategias:

2 DAVID, Fred. Conceptos de Administracion Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 221
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Estrategias de fortalezas y oportunidades (FO), utilizan fortalezas internas de

una organizacion para aprovechar las oportunidades externas.

Estrategias de fortalezas y amenazas (FA), utilizan las fortalezas internas de la

organizacion para evitar o reducir el impacto de las amenazas externas

Estrategias de debilidades y oportunidades (DO), tienen como objeto mejorar

las debilidades internas al aprovechar las oportunidades externas.

Estrategias de debilidades y amenazas (DA), son tacticas defensivas que
tienen como proposito reducir las debilidades internas y evitar las amenazas

externas.

+ Metodologia

En la matriz FODA existen cuatro cuadrantes de estrategias, denominados FO,

FA, DO y DA, y se la puede desarrollar en ocho pasos:

a b~ W N

Elaborar una lista de oportunidades externas claves.

Elaborar una lista de las amenazas externas claves.

Elaborar una lista de fortalezas internas claves.

Elaborar una lista de debilidades internas claves.

Relacionar las fortalezas internas con las oportunidades externas y registrar
las estrategias FO en el correspondiente cuadrante.

Establezca la relacion entre las debilidades internas, con las oportunidades
externas y apunte las estrategias DO resultante.

Comparar las fortalezas internas con las amenazas externas y registre las
estrategias FA en el cuadrante correspondiente.

Relacionar las debilidades internas con las amenazas externas y registrar las

estrategias DA resultantes.

A continuacion la Tabla 7 muestra el Modelo de la Matriz FODA
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Tabla 7- Modelo de la Matriz FODA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
F1 D1
F2 D2
F3 D3
F4 D4
F5 D5
OPORTUNIDADES (0) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
01 Utilizan las fortalezas Superar las debilidades
02
03 para aprovechar las aprovechando las
(o7} oportunidades oportunidades
05
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Al
A2 . . -
A3 Utilizar las fuerzas para Reducir las debilidades y
A4 evitar las amenazas evitar las amenazas
A5

Modificado de FRED, David (Conceptos de AdminisithacEstratégica, 2008)

2.4.3.1.5 Matriz de la Posicién Estratégica y Evaluaciénal@dcion (PEYEAF

Su esquema de cuatro cuadrantes indica si una estrategia intensiva,
conservadora, defensiva o competitiva es la mas adecuada para una organizacion
especifica. Los ejes de la matriz representan dos dimensiones internas:
Fortalezas Financieras (FF) y Ventaja Competitiva (VC) y dos dimensiones
externas: Estabilidad Ambiental (EA) y Fortaleza Industrial (FI).

+ Metodologia

1 Seleccionar una serie de variables para definir las fortalezas financieras (FF),
la ventaja competitiva (VC), la estabilidad ambiental (EA) y la fortaleza
industrial (FI).

* FRED, David. Conceptos de Administracion Estratégillava Ed. PEARSON EDUCACION. México,
2003. Pag. 225
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2 Asignar un valor numérico que varie +1 (peor) a +6 (mejor) a cada una de las
variables que integran las dimensiones FF y Fl. Asignar un valor numérico que
varie de -1 (mejor) a -6 (peor) a cada una de las variables que integran las

dimensiones EA 'y VC.

3 Calcular un puntaje promedio para FF, VC, FI y EA, sumando los valores
asignados a cada dimension y dividiendo el resultado entre el numero de

variables incluidas en la dimension respectiva.

4 Registrar los puntajes promedio de FF, FI, EA y VC en el eje correspondiente
de la matriz PEYEA.

5 Sumar los dos puntajes del eje (x) y registrar el punto restante en X.
6 Sumar los puntajes del eje (y) y registrar el punto resultante en Y.
7 Registrar la interseccion del nuevo punto XY.

8 Dibujar un vector direccional desde el origen de la matriz PEYEA que pase a
través del nuevo punto de interseccion. Este vector revela el tipo de
estrategias recomendadas para la empresa: participacion relativa en el

mercado, competitiva, defensiva o conservadora.

El vector direccional ligado a cada uno de los perfiles sugiere el tipo de
estrategias que conviene seguir: agresivas, conservadoras, defensivas o

competitivas.

Cuando el vector direccional de una organizacion esta situado en el cuadrante
agresivo de la matriz PEYEA quiere decir que la organizacion esta en magnifica
posicion, por tanto, la penetracion en el mercado, el desarrollo del mercado, el
desarrollo del producto, la integracién hacia atras, la integraciéon hacia delante, la
integracion horizontal, la diversificacion en conglomerados, la diversificacion
conceéntrica o la diversificacion horizontal resultan todas visibles, dependiendo de

las circunstancias especificas que enfrente la empresa.
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Cuando el vector direccional de una organizacion esta situado en el cuadrante
conservador de la matriz PEYEA, implica permanecer cerca de las competencias
basicas de la empresa y no correr demasiados riesgos. Las estrategias
conservadoras con mucha frecuencia incluyen penetracion en el mercado,

desarrollo del mercado, desarrollo del producto y diversificacion concéntrica.

Cuando el vector direccional de una organizacion esta situado en el cuadrante
defensivo de la matriz PEYEA, sugiere que la empresa se debe concentrar en
superar las debilidades y en evitar las amenazas. Las estrategias defensivas

incluyen desinversion, liquidacion y diversificaciébn concéntrica.

Cuando el vector direccional de una organizacion esta situado en el cuadrante
competitivo de la matriz PEYEA, indica que se deben seguir estrategias como la
penetracion en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo del producto, la
integracion hacia atras, hacia delante y horizontal.

A continuacion la Figura 5 muestra el Modelo de la Matriz de Posicion Estratégica

y Evaluacion de la Accion.

FF

CONSERVADORA INTEMNSA

= AW d

vV C F
-6 -4 -3 -2 -1 0 1 2 2 4 5 B

DEFEMNSIVA -4 COMPETITIVA

E A

Figura 5 - Modelo de la Matriz de Posicién Estratégicavgliacion de la Accion
(FRED, Conceptos de Administracion Estratégica8200
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2.4.3.1.6 Matriz Interna — Externa (I&)

La matriz IE se basa en dos dimensiones claves: los totales ponderados de la
matriz EFI (eje x) y de la matriz EFE (eje y), estos permiten construir una matriz IE

a nivel corporativo.

A continuacion la Figura 6 muestra el Modelo de la Matriz Interna — Externa

TOTALES PONDERADOS DEL EFI

FUERTE PROMEDIO DEBIL
3,002 4,00 2,0022,99 1,00a1,99
4,00
i
& ALTO I
D 3,0024,00
D r '
7] 3,00
o}
(a]
2 MEDIA V.
(7]
2 2,00a2,99
o} 2,00
o
[74]
“
3 BAIA VL.
5 1,00a1,9
= 1,00

CRECER Y CONSTRUIR
RETENER Y MANTENER

Figura 6 - Modelo de la Matriz Interna - Externa
(FRED, Conceptos de Administracion Estratégica8200

Las estrategias que se pueden identificar en la matriz IE son:

1 Crecery construir.- Las estrategia para las celdas I, Il o IV mas conveniente
serian: intensivas de penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o del
producto, integrativas hacia atras, adelante y horizontal.

% DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 233
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2 Retener y mantener.- Estrategias para las celdas Ill, V o VI, las mas
empleadas para estas celdas serian la penetracion en el mercado y el

desarrollo del producto.

3 Cosechar o desinvertir.- Estrategias para las celdas VI, VIl o IX. Se aplica

en casos donde el negocio no funciona.

2.4.3.1.7 Matriz de la Gran Estrategia (MGE)

La matriz de la Gran Estrategia es una herramienta que sirve para la formulacion
alternativa de estrategias, cuenta con cuatro cuadrantes; en el eje X se ubica la
posicidbn competitiva de la empresa mientras que en el eje Y se ubica la velocidad

de crecimiento del mercado.

A continuacion la Figura 7 muestra el Modelo de la Matriz de la Gran Estrategia.

\ '\.
CUADRANTE II /[  CUADRANTEI
= Desarrollo de Mercado = Desarrollo de Mercado

_____ » Penetracién en Mercado = Penetracion en Mercado e
b oy g = Desarrollo del Producto » Desarrollo del Praducto L i
=1 = Integracidn Horizontal = Integracidn hacia Delante - - 1
! E ! = Desinversion = Integracion hacla Atrds ! g !
T « Liguidacidn = Integracion Horizontal P
| E ! # Diversificacidn concéntrica | g !
= =
G — E
b | | L
= S

i \ ) |
P9 CUADRANTE Ili CUADRANTE IV ' 3 |
' = : = Recorte de gastos = Diversificacidn | = :
' '9 | = Diversificacion concéntrica =
L2 ' concéntrica = Diversificacion horizontal =
1 ""O" | = Diversificacion horizontal = Diversificacion en ] ,
I = Diversificacion en conglomerados i 2 |
I | conglomerados = Empresas de riesgo (Wi

= Desinversion compartido

= Liguldacidn

_________________________________ -

E CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO |
Figura 7 - Modelo de la Matriz de la Gran Estrategia
(FRED, Conceptos de Administracion Estratégica82@ag. 240)

5 DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 237



37

2.4.3.1.8 Matriz Cuantitativa de la Planificacién EstratégibdCPEY’

La MCPE determina el atractivo relativo de diversas estrategias, cada una de
estas se determina en base a una serie de alternativas, calculando el impacto

acumulado de cada factor critico para el éxito.
+ Metodologia
Los pasos necesarios para elaborar una matriz PEYEA son los siguientes:

1 Ubicar en horizontal las estrategias de las matrices FODA, PEYEA, IE y MGE
y vertical las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
Determinar un peso a cada factor, igual a los de las matrices EFl y EFE.

3 Designar la calificacion de 1 a 4 a cada estrategia comparandola con cada
factor critico; si no corresponde, no se adjudica ningun valor.

4 Calcular el atractivo total, multiplicando el peso y las calificaciones.
La suma de las calificaciones del atractivo total, revela cual es la estrategia

gue resulta mas atractiva.

A continuaciéon la Tabla 8 muestra el Modelo de la Matriz Cuantitativa de la

Planificacion Estratégica.

Tabla 8- Modelo de la MCPE

Alternativas Estrategicas

Estrategial Estrategia 2
Factor Peso CA TCA CA TCA

Oportunidad

Amenaza

Fortaleza
Debilidad
TOTAL

Modificado de FRED, David (Conceptos de AdminisittacEstratégica, 2008)

2" DAVID, Fred. Conceptos de Administracién Estratégillava ed. PEARSON. México, 2008. Pag. 239
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2.4.3.2Estrategia

La estrategia se refiere al conjunto de acciones planificadas anticipadamente,
cuyo objetivo es alinear los recursos y potencialidades de una empresa para el
logro de sus metas y objetivos de expansion y crecimiento.?

Las estrategias son un medio para alcanzar los objetivos a largo plazo de una
organizacion, la adopcion de los recursos de accion y la asignacion de recursos

necesarios para su cumplimiento.
2.4.3.2.1 Tipos de Estrategia’

A continuacion en la Tabla 9 se puede observar los tipos de Estrategias.

Tabla 9- Tipos de Estrategias

POS D RA A
DE INTEGRACION

Integracion hacia delante
Integracion hacia atras
Integracion horizontal

INTENSIVAS

Penetracion en el mercado
Desarrollo del mercado
Desarrollo del Producto

DIVERSIFICACION

Diversificacion concéntrica
Diversificacién horizontal
Diversificacion conglomerada

DEFENSIVAS

Empresas de riesgo compartido
El encogimiento

Desinversion

Liquidacion

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia

29 http://usuarios.multimania.es/edecena/Admon/Akadfon/Estrategias/menestra.htm
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GENERICAS DE MICHAEL PORTER

Liderazgo en costos
Diferenciacién

Enfoque o alta segmentacion
Modificado de FRED, David (Conceptos de AdministiacEstratégica, 2008)

+ Estrategia de integracion.- Las Estrategias de Integracion buscan controlar o
adquirir el dominio de los distribuidores, de los proveedores o de la
competencia; por lo cual existen tres tipos de Estrategia de Integracion:

Integracion hacia delante, Integracion hacia atras e Integracion Horizontal.

> Integracion hacia Delante.- La Integracién hacia delante busca controlar o
adquirir el dominio de los distribuidores o detallistas. La Estrategia de

Integracion hacia delante es aplicable cuando:

* Cuando los distribuidores presentes de la organizacion son demasiado
caros, poco confiables o incapaces de satisfacer las necesidades de
distribucion de la empresa.

 Cuando la organizacién cuenta con los recursos humanos y de capital
necesarios para administrar el negocio nuevo para la distribucion de sus
propios productos.

e Cuando los distribuidores o los detallistas presentes tienen elevados
margenes de utilidad; esta situacidon sugiere que una organizacion podria
distribuir en forma rentable sus propios productos y ponerles precios mas

competitivos si se integra hacia adelante.

» Integracion hacia Atras.- La Integracion hacia atras busca controlar o adquirir
el dominio de los proveedores. La Estrategia de Integracién hacia atras es

aplicable cuando:
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« Cuando los proveedores presentes de la organizacion son muy caros, poco
confiables o incapaces de satisfacer las necesidades de la empresa en
cuanto a partes, componentes, ensamblajes 0 materias primas.

* Cuando ni hay muchos proveedores y si hay muchos competidores.

« Cuando la organizacion tiene los recursos humanos y de capital que
necesita para administrar el recurso nuevo de suministrar sus propias

materias primas.

» Integracion Horizontal.- La Integracion horizontal busca controlar o adquirir el
dominio de los competidores. La Estrategia de Integracion horizontal es

aplicable cuando:

* Cuando la organizacion puede adquirir caracteristicas monopdélicas en una
zona o regién sin verse afectada por el gobierno federal por “tender
notoriamente” a reducir la competencia.

* Cuando la organizacion compite en una industria que esta creciendo.

* Cuando la organizacion tiene el capital y el talento humano que necesita

para administrar debidamente la organizacion expandida.

+ Estrategias Intensivas.- La penetracion en el mercado, el desarrollo del
mercado y el desarrollo del producto, se conocen como Estrategias Intensivas,
porque requieren un esfuerzo intenso para mejorar la posicion competitiva de

la organizacion con los productos existentes.

» Penetracion en el Mercado.- La estrategia para penetrar el mercado pretende
aumentar la participacion del mercado que corresponde a los productos o
servicios presentes, por medio de un esfuerzo mayor para la comercializacion.
La penetracion del mercado incluye aumentar la cantidad de vendedores,
elevar el gasto publicitario, ofrecer muchas promociones de ventas con
articulos o reforzar las actividades publicitarias. La estrategia de penetracion

del mercado es aplicable cuando:
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e Cuando los mercados presentes no estan saturados con su producto o
servicio concretos.

e Cuando las partes del mercado correspondientes a los competidores
principales han ido disminuyendo al mismo tiempo que el total de ventas de
la industria ha ido aumentando.

e Cuando aumentar las economias de escala ofrece ventajas competitivas

importantes.

» Desarrollo del Mercado.- Para desarrollar el mercado se requiere introducir
los productos y servicios actuales en otras zonas geograficas. Se trata
entonces de expandir o buscar nuevos mercados para los productos o
servicios que ofrece la organizacion. La Estrategia de Desarrollo de Mercado

es aplicable cuando:

 Cuando existen nuevos canales de distribucion que resultan confiables,
baratos y de buena calidad.

» Cuando la organizacion tiene mucho éxito en lo que hace.

* Cuando existen mercados nuevos que no han sido tocados o no estan
saturados.

* Cuando la organizacion cuenta con los recursos humanos y el capital que
necesita para administrar las operaciones expandidas.

» Cuando la organizacion tiene capacidad excesiva de produccion.

» Desarrollo del Producto.- La estrategia para el Desarrollo del Producto
pretende incrementar las ventas mediante una modificacion o mejoria de los
productos o servicios. Por regla general, para el desarrollo del producto se
requiere un gasto cuantioso para investigacion y desarrollo. La estrategia de

Desarrollo del Producto es aplicable cuando:
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« Cuando la organizacion cuenta con productos exitosos que estan en la
etapa de madurez del ciclo de vida del producto; en este caso la idea es
convencer a los clientes satisfechos de que prueben productos nuevos
(mejorados) con base en la experiencia positiva que han tenido con los
productos o servicios presentes de la organizacion.

* Cuando la organizaciéon compite en una industria que se caracteriza por la
velocidad de los avances tecnolégicos.

e Cuando los principales competidores ofrecen productos de mejor calidad a
precios comparables.

* Cuando la organizacion compite en una industria de gran crecimiento.

* Cuando la organizacion tiene capacidad muy soélida para la investigacion y

desarrollo.

Estrategias de Diversificacion.- La Estrategia de diversificacion se da
cuando la organizacion diversifica la cartera de productos y/o servicios que es
capaz de ofrecer. Hay tres tipos de estrategias generales de diversificacion:

concéntrica, horizontal y conglomerada.

Diversificacion Concéntrica.- La estrategia de Diversificacion Concéntrica es
la adicion de productos y/o servicios nuevos pero relacionados con la actividad
fundamental de la empresa. La diversificacion concéntrica es aplicable

cuando:

* Cuando la organizacién compite en una industria que crece lentamente o
nada.

e Cuando afadir productos nuevos, pero relacionados, eleva notablemente
las ventas de los productos presentes.

e Cuando los productos nuevos, pero relacionados, se puedan ofrecer a

precios muy competitivos.
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e Cuando los productos nuevos, pero relacionados, tengan niveles
estacionales de ventas que equilibran las altas y bajas existentes de la
organizacion.

e Cuando los productos de la organizacién estan en la etapa de declinacion
del ciclo de vida del producto.

« Cuando la organizacion tenga un equipo gerencial sélido.

> Diversificacion Horizontal.- La estrategia de Diversificacion Horizontal se
basa en la adicion de productos 0 servicios nuevos, que no estan
relacionados, para los clientes actuales. Esta estrategia debe tener como
indicio que debe conocer bien a sus compradores actuales. La estrategia de

Diversificacion Horizontal se aplica cuando:

e Cuando los ingresos derivados de los productos o servicios presentes de la
organizacion subieran significativamente gracias al aumento de productos
nuevos no relacionados.

» Cuando la organizacién compite en una industria muy competitiva y/o sin
crecimiento, como lo sefialan los bajos margenes de utilidad y rendimientos
de la industria.

e Cuando los productos nuevos tienen patrones variables de ventas en

comparacion con los productos presentes de la organizacion.

» Diversificacion Conglomerada.- La estrategia de Diversificacion en
Conglomerado se basa en la adicion de productos o servicios nuevos no
relacionados, para potenciales clientes. La estrategia de Diversificacion en

Conglomerado es aplicable cuando:

e Cuando la industria basica de la organizacion esta registrando cada vez
menos ventas y utilidades anuales.
 Cuando la organizacion cuenta con el capital y el talento gerencial que

necesita para competir con éxito en una industria nueva.
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* Cuando la organizacion tiene la oportunidad de comprar un negocio no
relacionado que parece una oportunidad atractiva para invertir.
e« Cuando los mercados existentes para los productos presentes de la

organizacion estan saturados.

+ Estrategias Defensivas .- Las estrategias defensivas surgen cuando existe la
necesidad de proteger los activos de la empresa, los mercados, clientes y
proveedores. Entre las estrategias defensivas se encuentran: empresas de
riesgo compartido (Joint Venture), el encogimiento, la desinversion o la

liquidacion.

» Empresas de riesgo compartido (Joint Venture).- La empresa de riesgo
compartido se da cuando dos o0 mas empresas constituyen una sociedad o
consorcio temporal, con el objeto de aprovechar alguna oportunidad. La
estrategia sblo puede considerarse defensiva, porque la empresa no esta
abarcando sola el proyecto. La estrategia de riesgo compartido es aplicable

cuando:

« Cuando la organizacion de dominio privado constituye una empresa
mancomunada 6 fusionada con la organizacion de dominio publico; el
dominio privado ofrece ciertas ventajas, por ejemplo, pocos propietarios; el
dominio publico ofrece ciertas ventajas, por ejemplo, el acceso a la emisiéon
de acciones como fuente de capital. En ocasiones, las ventajas del dominio
publico o del dominio privado se pueden combinar, en forma
correlacionada, en una empresa de riesgo compartido.

« Cuando algun proyecto tiene potencial para ser muy rentable, pero requiere
una cantidad enorme de recursos y riesgos.

 Cuando dos o mas empresas pequefas tienen problemas para competir

con una empresa grande.
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» El Encogimiento.- El encogimiento ocurre cuando una organizacion se
reagrupa mediante la reduccion de costos y activos a efectos de revertir la
caida de ventas y utilidades. ElI encogimiento se disefia para fortalecer la
competencia distintiva basica de la organizacién. El Encogimiento es aplicable

cuando:

e Cuando la organizacién es uno de los competidores mas débiles de una
industria determinada.

« Cuando la organizacion se ve afectada por ineficiencia, poca rentabilidad,
animo decaido de los empleados y presion de los accionistas para mejorar
los resultados.

» Cuando la organizacion ha crecido tanto y a tanta velocidad que necesita

una reorganizacion interna importante.

» Desinversion.- La estrategia de desinversion se basa en la venta de una
divisiébn o una parte de la organizacién. Con frecuencia, la desinversion se usa
con el objeto de reunir capital para otras adquisiciones 0 inversiones
estratégicas. Las desinversion puede ser parte de una estrategia general de
encogimiento con miras a que una organizacion se deshaga de negocios no
rentables, que requieren demasiado capital o que no encajan bien con las
demas actividades de la empresa. La estrategia de desinversion es aplicable

cuando:

« Cuando la organizacion ha seguido la estrategia de encogimiento, pero no
ha podido lograr las mejoras que necesita.

* Cuando una division, para ser competitiva, necesita mas recursos de los
que puede proporcionarle la compaiia.

 Cuando una divisibn es la responsable de los malos resultados de la

organizacién entera.
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e« Cuando una divisibn no se adapta al resto de la organizacion; esta
situacion se puede dar a causa de mercados, clientes, gerentes,
empleados, valores o necesidades radicalmente diferentes.

» Liquidacion.- La estrategia de liquidacion se basa en la venta en partes de los
activos de una organizacién por su valor tangible. La liquidacion es aplicable

cuando:

e Cuando la organizacion ha seguido la estrategia de encogimiento y la
estrategia de desinversion y ninguna de las dos ha tenido éxito.

» Cuando la unica alternativa de la organizacién es la quiebra; la liquidaciéon
representa una manera ordenada y planificada para obtener la mayor
cantidad de dinero posible por los activos de la organizacion. Una
comparfia puede declarar primero la quiebra legal y después liquidar
diversas divisiones para reunir el capital que necesita.

* Cuando los accionista de una empresa pueden minimizar sus pérdidas

vendiendo los activos de una organizacion.

+ Estrategias Genéricas de Michael Porter.- Las estrategias genéricas de
Michael Porter son: Liderazgo en Costos, Diferenciacion y Enfoque.

» Liderazgo en Costos.- Porter plantea que la estrategia de liderazgo en costos

se justifica cuando:

* Cuando los consumidores de determinada industria son sensibles a los
precios.

* Cuando existen pocos caminos para lograr diferencias entre los productos.

e Cuando a los compradores no les interesa las diferencias entre una marca
y otra.

e Cuando existe una gran cantidad de compradores con un poder de
negociacion considerable.
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» Elliderazgo en costos puede obtenerse a través de Economias de Escala.

» Diferenciacion.- Una estrategia de diferenciacion se plantea cuando:

* Se introducen en los productos o servicios caracteristicas distintas a los de
la competencia.

» La estrategia de Diferenciacion solo se debe seguir tras un atento estudio
de las necesidades y preferencias de los compradores, a efectos de
determinar la viabilidad de incorporar una caracteristica diferente o varias a

un producto singular que incluya los atributos deseados.

» Enfoque o Alta Segmentacion.- La estrategia de enfoque o de alta

segmentacion se implementa cuando:

e Las organizaciones atienden a mercados muy segmentados Yy
generalmente pequefios en comparacion con el mercado de la industria.

e« Las empresas orientadas a estrategias de Enfoque buscan descubrir y

atacar mercados nicho a los cuales puedan servir eficientemente utilizando

una estrategia de liderazgo en costo o una estrategia de Diferenciacion.

2.5 PLANEACION OPERATIVA

2.5.1 ETAPAIV: IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA ORGANIZATIVA.

Este paso comprende las acciones obligatorias para la ejecucion de las

estrategias, apoyadas en las etapas del proceso de la planeacion estratégica.

2.5.1.1Mapa Estratégico

El mapa estratégico es una representacion visual de las relaciones causa y efecto

entre los componentes de la estrategia de una organizacion.
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El mapa estratégico desglosa la visibn y la estrategia de la empresa en 4
perspectivas y son:

Perspectiva Financiera
Perspectiva del Cliente

Perspectiva de Procesos Internos

A W DN P

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

A continuacion en la Figura 8 se muestra un Modelo de Mapa Estratégico para el
Sector Privado.

LA ESTRATEGIA

PERSPECTIVA FINANCIERA

5i tenemos éxito. iComo nos veran
nuestros accionistas?

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

Para alcanzar nuestra vision. {Como
debemos presentarnos ante nuestros
clientes?

PERSPECTIVA DE LOS PROCESOS
INTERNOS

Para satisfacer & nuestros clientes. éEn
qué procesos debemos destacarnos?

PERSPECTIVA DE APRENDIZAIEY
CRECIMIENTO

Para glcanzar nuestravision. {Como debe
gprendery mejorar nuestra organizacion # J

Figura 8 - Mapa Estratégico para el Sector Privado.
(RODRIGUEZ, 2009)
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2.5.1.1.1 Desarrollo de un Mapa Estratégico

+ Temas y Objetivos Estratégicos

El primer paso la elaboracion del mapa estratégico es establecer los temas y
objetivos estratégicos. Los objetivos estratégicos son aquellas finalidades a
conseguirse para poder alcanzar el macro tema o tema estratégico.

Una vez concluida las etapas de la planificacion estratégica se procede a la
estructuracion estratégica, teniendo como propésito fundamental definir la
estructura logica en que deben organizarse los objetivos estratégicos por
perspectivas, identificar su interaccion, sus inductores, parametros de evaluacion
y la manera como los diferentes componentes de la organizacion deben contribuir
para lograrlos.

En virtud a lo anteriormente manifestado debe establecerse un sistema
completamente flexible, que cuente con 6ptimos mecanismos de seguimiento y

control, que es en lo que se basa el Cuadro de Mando Integral.

+ Alineacion Estratégica

Como segundo paso para la construccion del mapa estratégico es la alineacion
estratégica, donde se relaciona las metas y objetivos estratégicos por

perspectivas establecidas con las estrategias definidas para la organizacion.

+ Relacion Causa - Efecto

La relacion causa — efecto organiza y presenta las diferentes fuentes de un
problema visualizando con claridad las relaciones entre los efectos y sus causas;
permite validar la influencia y magnitud del impacto que tiene los sucesivos
movimientos de un indicador sobre otro en la cadena de relaciones causales para

lograr los objetivos estratégicos.
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2.5.1.2PLAN OPERATIVO ANUAL.
Es un instrumento que permite concretar y facilitar la implementacion del conjunto
de propuestas del Plan estratégico, dar el seguimiento al cumplimiento de las
actividades, la administracién efectiva de los recursos y la adecuada ejecuciéon del
presupuesto.

2.5.1.2.1 Caracteristicas de un POA

v' ElI POA debe permitir lograr resultados de manera planificada.

(\

Debe ser un instrumento corto, agil y sencillo.

v Los objetivos esperados deben estar claramente conocidos e interiorizados
en todos los niveles de la organizacion.

v' Los planes operativos son anuales.

v' Deben tener un seguimiento formal por lo menos trimestralmente. Lo que

implica que se deben definir las instancias responsables del seguimiento

del plan.

2.5.1.2.2 Aspectos para elaborar un Plan Operativo Anual

Para elaborar un Plan Operativo Anual se debe tener en cuenta los siguientes

aspectos:

El POA se debe enfocar al logro efectivo de la mision de la organizacion.
2 Se debe tener claro los resultados (tema y objetivos estratégicos) que se
desea obtener durante el afio y los indicadores de cada resultado.
3 Se debe tener claro las actividades que se deben realizar para lograr los
resultados.
4 Saber ¢Quiénes seran las personas responsables?
Saber ¢ Qué recursos se necesita?
Plantear un cronograma acorde a la duracion del POA, las actividades a

realizar y los recursos disponibles.
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2.5.2 ETAPAV: EJERCER EL CONTROL.

Para controlar el avance y cumplimiento de los objetivos estratégicos se utilizara

el Cuadro de Mando Integral

2.5.2.1Cuadro de Mando Integral

El Cuadro de Mando Integral (CMI) o llamado también Balancead Scorecard, es
una herramienta gerencial desarrollada por los académicos Kaplan y Norton que
consiste en organizar, estructurar y controlar la ejecucién de la estrategia en

cualquier tipo de organizacion.

Esta metodologia permite implementar la planificacion estratégica organizacional
a través de un conjunto de objetivos estratégicos, es decir: facilita una estructura

para convertir la estrategia en accion.*

“Para Kaplan y Norton, el cuadro de mando integral es mas que un sistema de

medicion tactica u operativo...” “busca aclarar y traducir o transformar la vision y la
estrategia” sirve para “comunicar Yy vincular los objetivos e indicadores
estratégicos” asi como “planificar, establecer objetivos y alinear las iniciativas

estratégicas” dentro de un aumento de retroalimentacion y formacién estratégica.

En el cuadro de mando integral, la clarificacion y traduccion de la vision y la
estrategia, es el comienzo del proceso donde se definen las estrategias de la
unidad provenientes de las estrategias principales generales de la organizacion.
Luego se definen los objetivos del cliente y financiero. Seguidamente se definen
los objetivos e indicadores de los procesos basicos que actian realmente en lo

esencial de la organizacion.

3 http://www.oocities.org/es/jlferjim/e2/Trabajo_BifArticulo_1.htm
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“El cuadro de mando integral actia bajo mecanismos de excepcion, es decir
trabaja sobre los procesos criticos para obtener soluciones extraordinarias
capaces de reagrupar los procesos internos y definir nuevas estrategias sobre los
logros alcanzados en un periodo determinado. Posterior a ello, se informan y
comunican a toda la organizacion a fin de mostrar a los empleados los objetivos
criticos y las estrategias genéricas que guiaran a todos los niveles a insertarse en

una meta comun.” 3t

Entre las funciones del Balanced Scorecard tenemos:

1 Aclarary traducir o transformar la vision y la estrategia.

2 Comunicar y vincular los objetivos e indicadores estratégicos.
3 Planificar, establecer objetivos.
4

Aumentar el feedback y formacion estratégica

Clarificar y traducir la
vision y la estrategia

CUADRO DE MANDO Formacion y feedback
Comunicacion INTEGRAL estratégico

Planificacion y

establecimiento de
objetivos

Figura 9 - Cuadro de Mando Integral como Marco Estratégica fmAccion
(KAPLAN, 2000, pag. 24)

3 http://www.castacom.com/consultoria/bsc.t
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Es importante mencionar que el CMI se sustenta en cuatro perspectivas
principales, que son: Financiera, Del Cliente, Del Proceso Interno y de Formacion

y Crecimiento.

2.5.2.1.1 Las Perspectivas

Las cuatro perspectivas del Cuadro de Mando Integral permiten un equilibrio entre
los objetivos a corto plazo y los objetivos a largo plazo, entre los resultados
deseados y los inductores de actuacidén de esos resultados, y entre las medidas

objetivas, mas duras, y las mas suaves y subjetivas.

+ Perspectiva Financiera.- Se centra particularmente en la creacién de valor
para el accionista, con altos indices de rendimiento y garantia de crecimiento y

mantenimiento del negocio.

+ Perspectiva del Cliente.- Para lograr el desempefio financiero que una
empresa desea, es fundamental que posea clientes leales y satisfechos, con
ese objetivo se miden las relaciones con los clientes y las expectativas que los
mismos tienen sobre los negocios. A demas, en esta perspectiva se toman en
cuenta los principales elementos que generan valor para los clientes, para
poder asi centrarse en los procesos que para ellos son mas importantes y que

mas los satisfacen.

+ Perspectiva del Proceso Interno.- En la perspectiva del proceso interno, se
analiza la adecuacion de los procesos internos de la organizacion para
obtencion de la satisfaccion del cliente y conseguir altos niveles de
rendimiento financiero.

Para que los procesos internos funcionen bien, se necesitan recursos fisicos y

personas capacitadas. Si la empresa invierte tanto en la seleccion, desarrollo y

32 KAPLAN, Robert. NORTON, David; Cuadro de Mandodgtal. 2da Ed. Gestién 2000. Barcelona, 1997.
Pag. 59
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formacion de su personal, y en la adquisicién de bienes, los procesos internos
se destacaran por encima de la competencia, y por logica consecuencia
permitira destacar la atencion al cliente, lo que se traduce en creacion de

valor.

v" Hacer lo correcto con lleva a incrementar la calidad y la productividad.

v' Eficiencia = Eficacia + Efectividad

+ Perspectiva de Formacion y Crecimiento.- Se refiere a los objetivos e
indicadores que sirven como plataforma del desempefio futuro de la empresa,

y refleja su capacidad para adaptarse a nuevas realidades, cambiar y mejorar.

El Cuadro de Mando Integral es por lo tanto un sistema de gestion estratégica de

la empresa, que consiste en:

Formular una estrategia consistente y transparente.
Comunicar la estrategia a través de la organizacion.

Coordinar los objetivos de las diversas unidades organizativas.

D N N NN

Conectar los objetivos con la planificacion financiera vy

presupuestaria.

<

Identificar y coordinar las iniciativas estratégicas, y;
v" Medir de un modo sistematico la realizacién, proponiendo acciones

correctivas oportunas.
2.5.2.2Indicadores de Gestion®
La evaluacion de la empresa desde las cuatro perspectivas que indica el CMI, se

hace por medio de una grupo de indicadores, que permiten el diagnostico de

puntos fuertes y débiles, asi como el seguimiento y la evaluacién continua.

http://Iwww.uca.es/area/auditoria/articulos-

publicados/el_cuadro_de_mando_integral _cmi_y lacadores_de_gestion.pdf
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A continuacion se proponen algunos de los indicadores para cada perspectiva.

+ Perspectiva Financiera.- Los elementos clave de referencia para establecer

indicadores financieros podrian ser:

Variaciones de ingresos y gastos

Ratios de costes por servicios prestados
Porcentaje de incrementos de ingresos y gastos.
Ratios de rentabilidad

Generacion de resultados

Reduccioén de costes

SN NN N NN

Porcentaje de subvenciones recibidas de organismos

+ Perspectiva del Cliente.- Los elementos clave de referencia para establecer

indicadores del cliente podrian ser:

Incremento de clientes

Satisfaccion de usuarios (encuestas)
Retencion de clientes

Rentabilidad de clientes

Cuota de mercado

ISR NEE N N N

Devoluciones y reclamaciones de clientes.

+ Perspectiva del Proceso Interno.- Los elementos clave de referencia para
establecer indicadores del proceso interno podrian ser:

Tiempo necesario para completar un proceso

Plazo de espera de los usuarios para recibir un servicio
Tasa de defectos: porcentaje de servicios incorrectos.
Reduccion de costes en procesos innecesarios

Porcentaje de ingresos por nuevos productos y servicios

SN NN N

Tiempo necesario para desarrollar nuevos productos.
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+ Perspectiva de Formacion y Crecimiento. - Los elementos clave de
referencia para establecer indicadores de formacion y crecimiento podrian ser

algunos de los siguientes

Motivacion y grado de satisfaccion de los empleados
Numero de sugerencias de los empleados

Horas dedicadas a formacion

Productividad de los empleados

Retencion del personal: antigliedad de los empleados

Innovacién en productos nuevos

DN N N N N RN

Participacion en las decisiones

A continuacion la Figura 10 muestra algunos indicadores de gestion acorde a las

"l

4 perspectivas para el Tablero de Mando Integral.

[ Perspectiva Financiera

*=\entas y utilidades
* Retorno de Inversion

N

. - Perspectiva del
Perspectiva del Cliente Procesa Interna
* Participacién de CUADRO DE MANDO * indices de Calidad
Mercado INTEGRAL *Tiempo de Entrega

*Quejas de Clientes

Crecimiento

41

Figura 10 - Indicadores de Geon para las 4 perspectivas del Cuadidviando Integre
(KAPLAN, 2000, pag. 24)

[ Perspectiva de Formacion vy

* Proyectos de nuevos
productos
* Proyectos de Inversion
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA

Este capitulo se enfocard en el analisis ambiental interno y externo de la
organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos con el fin de conocer cuéales son sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mas influyentes, que
posteriormente se utilizaran para la construccion de su matriz FODA.

Dentro del proceso de planificacion estratégica encontramos la formulacion, la
implementacion y la evaluacion de la estrategia. Sin embargo, como el objetivo
general del proyecto es el disefio de la planificacion estratégica su alcance llega
hasta el primer paso del proceso que es la formulaciéon; la implementacion y

evaluacion se incluye en este proyecto a manera de informacion.

3.1ETAPA I: ANALISIS AMBIENTAL

A continuacion se procedera a realizar el analisis ambiental de la organizacion, es
decir un diagndstico de la situacion actual de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, con
el fin de identificar las amenazas y oportunidades que se encuentran en el entorno
externo de la organizacion, asi como también las fortalezas y debilidades del
entorno interno de la misma, para esto se efectuaron visitas de observacion a la

organizacién y entrevistas con el gerente propietario y empleados de la misma.

Durante el mes de noviembre 2011, posterior a la jornada de trabajo se realizd
tres reuniones con todo el personal de la organizacion Vidrieria Patricio Pérez e
Hijos con el fin de obtener los factores que intervendran en el analisis ambiental,

para eso se utilizo la herramienta de trabajo grupal lluvia de ideas.

El anexo B muestra los participantes y el resultado de la lluvia de ideas para la
identificacion de los factores del analisis ambiental del entorno externo e interno

para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.
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3.1.1 ENTORNO EXTERNO DE LA ORGANIZACION “VIDRIERIA PATR ICIO
PEREZ E HIJOS”

El andlisis del entorno externo tiene como finalidad identificar las oportunidades y
amenazas que enfrenta la organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, con el fin

de aprovechar las primeras y evitar o reducir el impacto de las segundas.

Para el andlisis del entorno externo se ha utilizado datos proporcionados por el
Banco Central del Ecuador (BCE), Camara de Comercio de Quito, Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC), Centro de Investigaciones Econémicas
y de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (MIPYMES) perteneciente al
Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador, se ha tomado en cuenta
también las reuniones de trabajo realizadas con recurso humano de la

organizacion.

Factor Econdmico Factor Social
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Figura 11 —Entorno Externo para Vidrieria Patricio Pérez eslij
Elaborado por: Liliana Pérez
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3.1.1.1Macroambiente

A continuacion se presentara la investigacion y analisis de factores econdmicos,
politicos, sociales y tecnologicos que influyen en el desempefio de la

organizacion.

3.1.1.1.1 Factor Econdmico

En este factor se analizaran aspectos como: Producto Interno Bruto, Analisis del

Sector, Inflacion, Tasa de Interés, Salario minimo legal.

+ Producto Interno Bruto — PIB

El producto interno bruto se refiere a la suma del valor total de los bienes y

servicios producidos en un pais en un tiempo determinado.

El PIB nos demuestra el nivel de crecimiento de una economia, es decir, cuando
el PIB real aumenta podemos decir que la gente se encuentra en una buena
situacion (materialmente) entonces lo podemos utilizar como medida de bienestar

econ6mico.

Es importante mencionar que para conocer el crecimiento econémico del pais, se

debe utilizar el PIB en délares constantes o conocido también como PIB Real.

Acorde a los resultados de las Cuentas Nacionales presentadas por el Banco
Central del Ecuador y a la Figura 12, se puede observar que en el Il trimestre del
afio 2011 el PIB alcanz6 los 6.862.5 millones de USD ddlares (a precios
constantes de 2000), lo que equivale un incremento de 1.74% respecto al
trimestre anterior (t/t-1), y de 9.00% comparando con el Il trimestre de 2010 (t/t-
4).

3 pagina web: http://www.buenastareas.com/ensaymyg/Nariables-Macroeconomicas/593869.html
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Figura 12 —Evolucion del Producto Interno Bruto
(BCE, 2011)

Cabe senalar que a lo largo del afo, en los diferentes trimestres, el PIB
ecuatoriano ha presentado incrementos, evidenciando un dinamismo de la
economia, lo que permitié que en el 2010 se alcance los USD 24.983.3 millones
(a precios constantes de 2000), lo que representa un crecimiento de 3.58%

comparado al afio anterior.

A continuacion la Tabla 10, Figura 13 y Figura 14 muestran el PIB REAL en
precios constantes del 2000 y la variacion del mismo en porcentaje.

Tabla 10- PIB REAL en precios constantes de 2000 t tasa de varianiét

ANO es de dolares de 2000 PIB asa de variacio

2000 16282908 4,15
2001 17057245 4,76
2002 17641924 3,43
2003 18219436 3,27
2004 19827114 8,82
2005 20965934 5,74
2006 21962131 4,75
2007 22409653 2,04
2008 24032489 7,24
2009 24119455 0,36
2010 24983318 3,58

(BCE, 2011)
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Figura 13 - PIB REAL en miles de dolares de 2000.
(BCE, 2011)
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Figura 14 - Tasa de variacion en % del PIB REAL a precios @8l
(BCE, 2011)

En la Figura 15 se puede observar los crecimientos de las siguientes actividades
econdémicas: Electricidad y agua 13.1%; Construccion (residencial, no residencial

y obra civil) 9.3%; Pesca (captura de peces y produccién camaronera) 6.5%;
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Intermediacion financiera 3.8%; Otros Servicios 3.0%; Industria manufacturera
(excepto refinacion de petroleo) 1.7% y Transporte y almacenamiento 1.4%.

Por otro lado decrecieron las siguientes actividades econdmicas: Fabricacion
productos refinados de petréleo -9.9% y los Otros Elementos del PIB
(recaudaciones netas en volumen de IVA, ICE, Derechos Arancelarios, Otros

Impuestos sobre las Importaciones y Productos) -0.4%.

VAEB POR INDUSTRIAS
Tasas de variacion t/t-1, precios de 2000,
Segundo trimestre de 2011

12,0 -8,0 -a,0 0,0 a0 2,0 12 0 16,0

Electricidad y agua
Construccion

Pesca

intermediacidn financiera
Otros servicios

P.LE.

Comercio

Manufactura [exdy refinac)
Transporte

Gobierno general
Agricultura

Minas y canteras

otros elementos MB

refinadon de petréleo -2,9

Figura 15 - Contribucién de las Industrias a la variacion tsitna del PIB
(BCE, 2011)

Oportunidad encontrada:

v Crecimiento econémico del pais

+ Anadlisis del sector de la construccion

La investigacion realizada por el Centro de Investigaciones Economicas y de la
Micro, Pequeia y Mediana Empresa (MIPYMES) perteneciente al Ministerio de
Industrias y Productividad del Ecuador, indica que “la construccion es uno de los

sectores que mas aporta al crecimiento econdmico del Ecuador. Este sector
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comprende empresas constructoras e industrias de insumos, y su alto grado de
vinculacion con otros sectores influye de manera significativa en la dinamica de la
economia, es decir que el sector de la construccion ejerce un efecto multiplicador
donde por cada trabajo generado en el area de la construccion se generan otros
trabajos en distintos sectores de la economia vinculados al mismo. Uno de los
sectores vinculados a la rama de la construccion es la actividad artesanal de la
rama del vidrio y conexos que comprende acabados y decoracidon en la
construccion tanto para interiores como para exteriores.

El sector de la construccion ecuatoriana ha aumentado debido a la relativa
estabilidad econdmica generada a partir del 2000 donde se potencio la inversion
extranjera directa en el sector. Ademas facilitd el otorgamiento de créditos con
plazos mayores, dinamizando de esta manera la oferta de créditos hipotecarios.
Por otro lado, debido a la desconfianza en el sistema financiero, las inversiones
inmobiliarias crecieron conjuntamente con la demanda por vivienda, ya que si bien
son inversiones que representan activos menos liquidos, tienen menor riesgo y
otorgan una mayor estabilidad econdmica. Otro factor de apoyo para el sector de
la construccion fue el aumento significativo de las remesas de los migrantes,
buena parte de las cuales son destinadas a la adquisicion de vivienda (Arboleda,
2011); asi como los ahorros previsionales correspondientes a jubilaciones y
cesantias, que se destinaron a inversiones inmobiliarias. Segun ICEX (2007), el
6% de las remesas que envian los emigrantes ecuatorianos se destina a la
compra y construccion de vivienda. El incremento de la competencia en el sector
habria mejorado la calidad de las construcciones.

Actualmente el gobierno impulsa el crecimiento de este sector poniendo en
marcha varios proyectos de infraestructura e incrementado el volumen de crédito
para la construccién, ampliacion o terminacion de vivienda mediante bonos de
vivienda gestionados por el Ministerio de la Vivienda (MIDUVI). Ademas, los
préstamos hipotecarios otorgados por el Banco del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (BIESS) han crecido continuamente a partir de 2010".

Las Cuentas Nacionales presentadas por el Banco Central del Ecuador muestra

qgue la actividad de la construccién presentdé un incremento del 9.3% en el
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segundo trimestre de 2011 (t/t-1); y su contribucién a la variacién del PIB fue
positiva en 0,95%, si se relaciona el desempefio del segundo trimestre de 2011
con el segundo trimestre de 2010 (t/t-4) se registra un crecimiento del 25.93% tal

como se puede evidenciar en la Figura 16.

EVOLUCION DEL VAB, INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION
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Figura 16 —Evolucion del Valor Agregado Bruenla Industria de la Construcci
(BCE, 2011)

Oportunidades encontrada s:

v" Crecimiento del sector de la construccion

v" Remesa de migrantes destinada a la compra y constru  ccion de
vivienda

+ Inflacion

Es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y servicios en un
pais. El indice de medicién de la inflacion es el indice de Precios al Consumidor
(IPC) este indice mide el porcentaje de incremento en los precios de una canasta

béasica de productos y servicios que adquiere un consumidor tipico en el pais.®

% http://es.scribd.com/doc/19055855/PRINCIPAI-INDICADORESMACROECONOMICOS
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Cuando la economia esta en un ciclo de crecimiento, la mejora en la situacion
general de las economias domeésticas da lugar a un aumento del consumo de
bienes y servicios, lo cual se traduce en un aumento de los precios. La regla

béasica de la economia dice que a mayor demanda, mayor precio.*®

Inflacion Inflacion Inflacion
Mensual Acumulada Anual

Variacién de precios del
mes con respecto al
mismo mes del afio
anterior, es decir la
variacion de los ultimos
12 meses

Variaciénde precios de Valor promedic de la
un mes respecto al mes inflaciéon en un periodo
anterior determinado

Sept2011 - Oct 2011 Enero-Octubre 2011 Oct 2010 - Oct 2011

Figura 17 —Tipos de Inflacion
(INEC, 2011)

Segun los datos publicados por el INEC a nivel nacional, la inflacion mensual del
mes de octubre fue de 0.35%, porcentaje inferior a la del mes anterior que fue de
0.79%. En términos anuales, la inflacion a octubre 2011 se situ6 en 5.5% mientras
que para octubre 2010 fue de 3.46%. La inflacibn acumulada para este periodo
(enero - octubre 2011) se situé en 4.67% mientras que para el periodo anterior
(enero - octubre 2010) fue de 2.52%.

Como se puede observar en la Figura 18, la region sierra tuvo una inflaciéon
mayor a la registrada en la costa, mientras que en cuanto a ciudades, Manta tuvo

la mayor inflacién con 1.04%.

% http://www.tengodeudas.com/pregur-frecuentes/inflacion-ipc
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Inflacion mensual por ciudades y
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Figura 18 - Inflaciébn mensual por ciudad y region.
(INEC, 2011)

La categoria que mas influy6é sobre la inflacibn mensual es la de restaurantes y
hoteles con el 0.11%, a continuacion la Figura 19 muestra la incidencia en la

inflacion mensual por articulos.

Alimentos v bebidas no alcoholicas _ 0,0608
Recreacion y cultura _ 0,0431
Educacisn DN 00334
Salud I 00250
Transporte — 0,0182
Frendas de vestir v calzado _ 0,0160
Behidas alcohdlicas, tabaco, estupef _ 0,0159
Muehles, articulos para el hogar - 0.0154
lojamiento, agua, electricidad, gas v otros _ 0,0151
Carmunicaciones f§ o001
Bienes v servicios diversos -0,0008 l
alINEC
La sumatoria de las incidencias es igual a la variacién mensual ml’mum L A s o Ry

Figura 19 - Incidencias en la inflacion de las divisiones déalos
(INEC, 2011)
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Oportunidad encontrada
v Estabilidad econémica en el pais a pesar de que la inflacion ha
incrementado

Amenaza encontrada:

v Inflacién en alza

+ Tasas de Interés

Es el porcentaje al que estd invertido un capital en una unidad de tiempo,
determinando lo que se refiere como "el precio del dinero en el mercado

financiero”.%’

Por un lado representan el costo en que una empresa incurre para proveerse de
fondos para sus operaciones e inversiones. Por otra parte, son el precio que debe
pagar el consumidor por tener acceso al crédito. Mientras mas altas sean las

tasas, habra menos consumidores que puedan acceder a los bienes o servicios.®

De acuerdo a publicaciones del Banco Central del Ecuador la tasa activa a
octubre de 2011 es de 8.17% mientras que para octubre 2010 fue de 8.94%. La
tasa pasiva a octubre de 2011 se sitia en 4.53% mientras que para octubre 2010

fue de 4.30%.

ACTIVA — Ultimos dos afos R

CTLv, - L
= ==

Q.21E
8.17E

Maximo
MInimo

Figura 20 - Tasa de Interés Activa
(BCE, 2011)

37 http://es.wikipedia.org/wiki/Taside_inter%C3%A9s
% http://www.gestiopolis.com/recursos/documentostiodis/ger 1/ammodcomorg.h
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PASIVA — Ultimos dos afos o ads
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Figura 21 - Tasa de Interés Pasiva
(BCE, 2011)

En conclusibn se puede decir que las tasas de interés representan una
oportunidad y amenaza, debido a que si la tasa de interés pasiva aumenta esto
fomentara e incrementara el monto de ahorros, mejorando asi la cultura de
consumismo; pero en el caso de que la tasa de interés activa aumente, los
préstamos se reduciran lo que a su vez dificultara a la organizacion en la compra

de materia prima o insumos, estancando asi su produccion.

Como se menciond en el punto anterior (analisis de sector de la construccion) el
gobierno impulsa el crecimiento del sector de la construccion poniendo en marcha
varios proyectos de infraestructura e incrementado el volumen de crédito para la
construccion, ampliacion o terminacion de vivienda mediante bonos de vivienda
gestionados por el Ministerio de la Vivienda (MIDUVI). Ademas, los préstamos
hipotecarios otorgados por el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

(BIESS) han crecido continuamente a partir de 2010.

Oportunidad encontrada:

v" Al disminuir la tasa activa se fomenta el acceso a créditos
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+ Salario Minimo Legal *

En Ecuador el salario minimo lo fija el Ministerio de Relaciones Laborales. Este

salario comprende jornadas de 40 horas semanales, el cual rige para el sector

privado incluyendo a los siguientes grupos: campesinos, trabajadores de la

pequefia y mediana industria, trabajadoras del servicio doméstico, artesanos,

sector agricola y del sector de las maquilas. A mas del pago mensual existen

algunos sobresueldos, estos son:

>

El Decimo Tercer sueldo.- Se paga en Diciembre para compensar las
necesidades de gastos por las festividades de navidad. Es la 12ava parte de
todo lo percibido en el afio calendario anterior. Aproximadamente us$260.00
(2011).

El Decimo Cuarto sueldo.- Se paga en Septiembre para compensar las
necesidades de gastos por ingresos a clase de las escuelas y colegios.

Corresponde un salario minimo unificado, es decir us$264.00 (2011).

Pago de utilidades.- Se paga en Abril, corresponde al 15% de las utilidades
netas de la empresa. El 10% es pagado por completo a cada trabajador, el 5%

distribuidos entre las cargas familiares del trabajador.

A continuacién la Tabla 11 muestra la evolucién del salario minimo en el Ecuador

Tabla 11 -Evolucion del Salario Minimo en el Ecuador

170 USD/MES 202 USD/MES | 218 USD/MES | 240 USD/MES | 264 USD/MES

Fuente http://es.wikipedia.org/wiki/Salario_m%C3%ADnin@p11)

%9 Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Salario_m%CAaBnimo
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Acorde a las cifras econdmicas publicadas por el Banco Central del Ecuador el
salario minimo vital es de $307,83 menor al valor del salario minimo unificado que
es de $264,00 lo que nos permite concluir que gran cantidad de personas que
ganan un salario minimo unificado no logran cubrir por completo sus necesidades

fundamentales.

Amenaza encontrada:

v/ Salario minimo unificado bajo

3.1.1.1.2 Factor Social

Los factores sociales son medidas para reflejar como viven las personas. En otras
palabras, se trata de instrumentos para verificar y evaluar los resultados del
desarrollo. La funcion principal de los factores sociales es la medicion del grado y
distribucion del bienestar.

+ Educacion

En la actualidad a nivel nacional no existe ningun instituto, taller o centro de
capacitacion para la rama de vidrio y aluminio, lo que constituye una amenaza
para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos ya que la falta de mano de obra calificada en
esta rama hace que cada vez que se contrata un nuevo operario este deba ser

capacitado por la organizacion para que pueda trabajar en la misma.

Amenaza encontrada:
v' Falta de mano de obra calificada en la industria de | vidrio
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+ Delincuencia

Segun los datos emitidos por la Direccion Nacional de la Policia Judicial en torno
a la incidencia delincuencial, el robo/asalto a locales comerciales de enero a
agosto de 2011, ha decrecido en el 0,19 por ciento a nivel nacional, la provincia
con mayor porcentaje de robo a locales comerciales es la provincia de Pichincha
seguido por Guayas y Manabi. A continuacion la Figura 22 muestra los sectores

con mayor incidencia delictiva en la ciudad de Quito.

Sectores de mayor incidencia delictiva
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Figura 22 — Sectores con mayor incidencia delictiva enlaad de Quito
(Judicial)
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se encuentra ubicada en la avenida Mariscal Sucre
S10-335 y Baltazar Loaiza, sector la Magdalena, acorde a la figura anterior se
puede identificar que la organizacion se encuentra ubicada en uno de los sectores

con mayor incidencia delictiva.
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Amenaza encontrada:
v Inseguridad en el sector donde se encuentra Vidrieria Patricio Pérez e
Hijos

3.1.1.1.3 Factor Politico

Tras una terrible transicion politica en el Ecuador al haber tenido 8 presidentes en
10 afios, en enero de 2007 el economista Rafael Correa Delgado asume la

presidencia del pais.

Actualmente el mandato del presidente Rafael Correa Delgado ha logrado una
estabilidad politica, o que ha permitido que el pais crezca econdmicamente,
hecho que ha contribuido también a que la inversion extranjera llegue al pais. Es
meritorio reconocer que el actual gobierno tiene liderazgo, aunque tiene muchas
falencias, ha procurado reactivar la economia velando por la equidad de todos los
ecuatorianos, debilitando a los grupos de poder y fortaleciendo a la mayoria de

ciudadanos.

Segun Fidel Narvaez en su articulo Izquierda contra izquierda menciona que: “En
menos de tres afios el gobierno denominado de la Revolucion Ciudadana ha
impulsado cambios trascendentales en la estructura politica y econémica del pais,
haciendo suyas muchas demandas de larga data del diverso conglomerado de
movimientos sociales, organizaciones gremiales, ecologistas, defensores de
derechos humanos, activistas y movimiento indigena, todos ellos histéricamente
formados y curtidos en la lucha contra el poder politico y econémico.

La nueva constitucién ecuatoriana le da al estado el papel protagonico en el
manejo de la economia y los recursos naturales; contempla un marco que
garantiza los derechos econdmicos, sociales y culturales; eleva propuestas de
vanguardia a nivel mundial en materia de migracién y por su articulado ambiental
esta considerada como la constitucion mas "verde" del planeta, entre otros tantos
logros que constituyen el avance mas espectacular del Ecuador (al menos en su

legislacién) en los ultimos 100 afios”
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La corrupcion es la mayor amenaza de los gobiernos, la politica, los negocios y la
democracia. A pesar de la buena voluntad del actual gobierno ecuatoriano y del
liderazgo del presidente Rafael Correa, segun datos publicados por la
organizacion alemana Transparencia Internacional (TI) — indice de percepcion de
la Corrupcién (CPI) en la edicion 2011, el Ecuador obtuvo una calificacion de 2,7
sobre 10, lo que lo ubica en el noveno puesto de paises mas corruptos en el
hemisferio y séptimo en América Latina y el 62 a escala mundial. No obstante, el

pais obtuvo 0,2 puntos mas que en el 2010 cuando su puntaje fue de 2,5

Oportunidad encontrada:

v’ Estabilidad politica en el Ecuador

Amenaza encontrada:

v' Corrupcion en el Ecuador

3.1.1.1.4 Factor Tecnologico

Actualmente el gobierno del Econ. Rafael Correa Delgado se encuentra
difundiendo y apoyando el acceso y desarrollo de tecnologia nueva en el Ecuador,
mediante la concesidbn de créditos por parte de las distintas entidades
gubernamentales como el Banco de Fomento, Corporacién financiera Nacional —
CFN, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social — IESS, Ministerio de Desarrollo

Urbano y Vivienda del Ecuador - MIDUVI, entre otros.

Es importante mencionar que para la industria del vidrio la tecnologia mantiene un
desarrollo lento, esto se debe a que los procesos son dificiles de automatizar
utilizando maquinaria debido a su complejidad y variabilidad donde se debe tomar

en cuenta los distintos gustos y requerimientos especificos de cada cliente.

Oportunidad encontrada:

v Acceso a nueva tecnologia
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Amenazas encontradas:
v Desarrollo lento de la tecnologia para el sector de | vidrio

v’ Dificultad en la industria del vidrio para automati zar los procesos

3.1.1.2Microambiente

El analisis del microambiente comprende el estudio del ambiente operativo o
industrial en el que la organizacion se desenvuelve, con el fin de identificar que

puede afectar a la misma.

Se utilizara como herramienta de estudio el modelo de las 5 fuerzas de Porter, en
dicho estudio no se tomara en cuenta la amenaza de productos sustitutos debido
a que actualmente no existen otros productos que cumplan con la misma funcién
del vidrio. Con el fin de recolectar datos para dicho estudio se han revisado las
paginas web de las distintas entidades gubernamentales del pais relacionadas
con el sector, se ha visitado a los competidores cercanos y se ha tomado en
cuenta las reuniones de trabajo realizadas con el gerente — propietario de la

organizacion.

3.1.1.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores

Actualmente la Superintendencia de Compaifiias indica que en la provincia:
Pichicha; Canton: Quito; Sector econémico: F — Construccién; Subsector
econdémico: F43 — Actividades especializadas de la construccion; Actividad
econdmica: F4330.42 — Instalacion de vidrios, espejos, etcétera; se encuentran
registradas solamente 4 empresas, mientras que los datos proporcionados por la
Camara de Comercio de Quito registra 36 negocios que se dedican a la venta al
por menor especializada de vidrio y articulos de vidrio.

Como se puede observar existen pocas empresas que se encuentran registradas

en la Superintendencia de Compafias esto se debe a que mayormente los
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negocios han optado por calificarse Unicamente como artesano o como personal
natural, con el fin de no adquirir mayores responsabilidades legales y econdémicas,
o también se debe a la falta de conocimiento o asesoramiento al momento de

realizar algun tipo de emprendimiento.

Actualmente en el Ecuador no existe leyes o normas especificas que rijan esta
actividad industrial, por lo que no posee ningun tipo de barrera de entrada o de
salida, es decir que no existe ningun tipo de impedimento legal para ingresar o

abandonar este tipo de actividad.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos no ha considerado la posibilidad de abandonar o

cambiar la naturaleza de su organizacion.

Amenaza encontrada:

v' Facil acceso de competidores

3.1.1.2.2 Poder de Negociacion de Proveedores

En la actualidad existe gran variedad de proveedores para el negocio de aluminio
y vidrio, los mismos que cumplen con productos de calidad y entrega puntual de
los mismo, al existir gran cantidad de proveedores cada uno de ellos lucha por
superar a su rival y adquirir un nuevo cliente lo que reduce su poder de

negociacion.

Debido a la gran variedad y cantidad de proveedores, existe la facilidad de elegir
de acuerdo a la conveniencia, verificando precios, calidad, crédito y variedad.

A continuacion se muestra los principales proveedores para Vidrieria Patricio

Pérez e Hijos.



Tabla 12 —Proveedores de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
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PRO DOR PROD O B ACIO
AGEVA silicdn, cintas de embalaje y masking Quito
ALUMINA tubos de cortina Quito
ARISTA masilla para vidrio Quito
EDWIN MELENDEZ vinil para ensamblaje de ventanas Quito
FERRETERIA CARMITA accesorios de ventaneria Guayaquil
HALLEY accesorios para ensamblaje de vitrinas Ambato
IMPORTADORA LOLITA aluminio y vidrio Quito
MESILSA S.A. vidrio y espejos Cuenca
MOLDURAS JAPON molduras de madera para cuadros Machala
PLASTICOS DALMAU S. A. | Acrilicos Quito
PRIMERA LINEA Acrilicos Quito
PRONALVID Aluminio Quito
SUMINCOGAR S.A. accesorios para cortinas Quito

Fuente: Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

Oportunidades encontradas:

v" Proveedores puntuales en la entrega del producto

v' Gran cantidad de proveedores para el sector

v" Proveedores con amplia gama de productos

3.1.1.2.3 Amenaza de Productos Sustitutos

La produccion de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se adapta y responde a la

demanda del sector de la construccién asi como también a la demanda de

productos para el hogar.

Es importante mencionar que para el negocio del vidrio aun no existen productos

sustitutos.

Oportunidad encontrada:

v" No existen productos sustitutos para el negocio del

vidrio
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3.1.1.2.4 Poder de Negociacién de los Clientes

Los clientes pueden considerarse una amenaza cuando obligan a bajar los
precios y demandan mayor calidad en los productos y servicios que se ofertan en

el mercado.

El Ecuador es un pais multicultural y multiétnico, lo que hace que se encuentre
formado por personas con diversas costumbres, culturas, gustos y preferencias al

momento de requerir el producto a base de aluminio y/o vidrio.

Segun registros de la Camara de Comercio de Quito existen 36 negocios que se
dedican a la venta al por menor especializada de vidrio y articulos de vidrio y
acorde a los datos de la Superintendencia de Compafias registra que en Quito
existe solamente 4 empresas que se dedican a la Instalacion de vidrios, espejos,
etcétera; por otro lado es importante mencionar que existen pequefios negocios
gue no se encuentran registrados pero que sin embargo estan en el mercado,
todo esto refleja una baja y moderada cantidad de ofertantes y amplia cartera de

productos, lo que hace que disminuya el poder de negociacion de los clientes

+ NUmero de clientes

El producto que ofrece Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se encuentra enfocado a la
poblacion cercana a la instalacion de la organizacion, motivo por el cual la
mayoria de los clientes son personas naturales cuyo indice de repeticion de

compra es de 9 a 11 veces en promedio anualmente.

Acorde al promedio de facturas de compra emitidas diariamente se pudo
determinar que la organizacién de lunes a viernes en promedio diariamente recibe
23 clientes de los cuales 15 clientes realizan alguna compra, y que los dias
sadbados en promedio diariamente recibe 40 clientes de los cuales 30 realizan

alguna compra.
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Oportunidad encontrada:
v' Bajo poder de negociacién de los clientes , por la baja y mediana

cantidad de ofertantes de productos a base de vidrio y aluminio

Amenaza encontrada:

v' Clientes con gustos y requerimientos especificos acorde a sus
necesidades

3.1.1.2.5 Rivalidad entre competidores

A pesar de que la competencia en el mercado regional es alta, actualmente el
grado de rivalidad entre las vidrierias de la zona y Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
es media, debido a que cada uno posee su reconocimiento en el sector y por

ende su propio posicionamiento.

Para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se ha identificado como competidores
directos aquellas organizaciones que se dedican a la elaboracion,
comercializacion e instalacion de productos a base de vidrio y/o aluminio, y que se

encuentran cercanos a la ubicacion de la organizacion.
Principales competidores:

1. Vidrieria Don Francisco
2. Vidrieria Lolita

3. Vidrieria Decorvid

A continuacion la Tabla 13 muestra los principales competidores para Vidrieria
Patricio Pérez e Hijos, considerando para cada uno, actividad que realiza, su

ubicacion, fortaleza y debilidad de cada uno.
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Tabla 13 —Competidores principales para Vidrieria PatricioeRé Hijos

COMPETIDOR ACTIVIDAD UBICACION FORTALEZA DEBILIDAD

Productos a

Vidrieria Don . . . Instalacidn
. base de Sur de Quito Precios bajo .
Francisco ., . reducida
aluminio y vidrio
Productos a Es su brooio No realiza
Vidrieria Lolita base de Sur de Quito prop trabajos al
proveedor

aluminio y vidrio detalle

Productos a Posee nueva

Vidrieria Decorvid base de Sur de Quito , Precio alto
.. . tecnologia

aluminio y vidrio

Elaborado por: Liliana Pérez

Amenaza encontrad a:

v' Competencia alta en el mercado

3.1.1.30portunidades y Amenazas detectadas

A continuacion se enunciara las Oportunidades y Amenazas que fueron
identificadas en el analisis externo de la organizacion Vidrieria Patricio Pérez e
Hijos desarrollado en el apartado 3.1.1

3.1.1.3.1 Oportunidades

Crecimiento economico del pais

Crecimiento del sector de la construccion

Remesas de migrantes destinadas a la compra y construccién de vivienda
Estabilidad econdmica en el pais

Acceso a créditos

Estabilidad politica en el Ecuador

Acceso a nueva tecnologia

Proveedores puntuales en la entrega del producto

© 00 N O O &~ W N P

Gran cantidad de proveedores para el sector

10 Proveedores con amplia gama de productos
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11 No existen productos sustitutos para el negocio del vidrio

12 Bajo poder de negociacion de los clientes

3.1.1.3.2 Amenazas

Inflacion en alza

Salario minimo unificado bajo

Falta de mano de obra calificada en la industria del vidrio
Inseguridad en el sector

Corrupcion en el Ecuador

Desarrollo lento de la tecnologia para el sector del vidrio
Dificultad en la industria del vidrio para automatizar los procesos

Facil acceso de competidores

© 00 N O O A W N P

Clientes con gustos y requerimientos especificos

10 Competencia alta en el mercado

3.1.1.4Matriz de Priorizacion de Oportunidades y Amenazas

Con el fin de priorizar las principales oportunidades y amenazas se utilizara la

matriz de Holmes.

Para el desarrollo de la matriz Holmes de oportunidades y amenazas se solicit6 la
participacion del gerente propietario de la organizacion quién ayudo a seleccionar

las oportunidades y amenazas a ser utilizadas en la matriz EFE.

El desarrollo de estas matrices se encuentran en el anexo C y D, del cual se

obtuvieron los siguientes resultados:
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+ Resultado de la Matriz de Priorizacion de Holmes -  Oportunidades

Tabla 14 — Matriz de Priorizacion de Holmes — Oportunidades

OPORTUNIDADES PRIORIDAD

O2 | Crecimiento del sector de la construccion PRIMERO
08 | Proveedores puntuales en la entrega del producto SEGUNDO
010 | Proveedores con amplia gama de productos TERCERO
011 | No existen productos sustitutos para el negocio del vidrio CUARTO
09 | Gran cantidad de proveedores para el sector QUINTO
O5 | Acceso a créditos SEXTO
012 | Bajo poder de negociacion de los clientes SEPTIMO
o3 Remesas de migrantes destinadas a la compra y OCTAVO
construccion de vivienda

Elaborado por: Liliana Pérez

+ Resultado de la Matriz de Priorizacion de Holmes —

Amenazas

Tabla 15 —Matriz de Priorizacién de Holmes — Amenazas

AMENAZAS PRIORIDAD

A3 Falta de mano de obra calificada en la industria del vidrio PRIMERO
A8 Facil acceso de competidores SEGUNDO
Al10 | Competencia alta en el mercado TERCERO
A9 Clientes con gustos y requerimientos especificos CUARTO
A2 Salario minimo unificado bajo QUINTO
Al Inflacion en alza SEXTO

Elaborado por: Liliana Pérez
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3.1.2 ENTORNO INTERNO DE LA ORGANIZACION “VIDRIERIA PATRI CIO
PEREZ E HIJOS”

El andlisis del entorno interno permite encontrar las fortalezas y debilidades de la
organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos, a través de un andlisis de todos los
elementos que conforman la organizacion y su desempefio, para esto se utilizé el
anexo B que fue el resultado de la lluvia de ideas que fue realizado durante el

mes de noviembre de 2011 en la organizacion.

Componente
A% Organizacional :
y "\ \ '!t;
Componente de Componente
Comercializacion Vidrieria Patricio Financiero
Pérez e Hijos

Componente de
Recursos
Humanos i

Componente de
Produccion

Figura 23 —Entorno Interno para Vidrieria Patricio Pérez eoHlij
Elaborado por: Liliana Pérez

3.1.2.1Componente Organizacional

La actual administracion de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos no cuenta con una
estructura organizacional establecida donde se definan las responsabilidades de
cada uno de los miembros de la organizacion, ademas las decisiones que se

toman usualmente son sobre la marcha de los acontecimientos, es decir, con una
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actitud reactiva ante los hechos, lo que demuestra también una falta de
planificacion y objetivos a largo y corto plazo.

Debido a constatacion directa y conversaciones con el gerente - propietario de la
organizacion, se pudo determinar que ésta se administra de manera simple
debido al tamafio de la misma, donde la toma de decisiones se concentra en una

sola persona, que es el gerente — propietario de la Vidrieria.

A excepcion del contador externo la organizacion cuenta con un talento humano
de diez personas, que le permite desarrollar los distintos procesos de la
organizacion y se encuentran distribuidos tal como se puede observar en la Figura

24 — Organigrama de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

Gerente General

Sr. Patricio Pérez

Contador
Sr. Washintong Almeida

Atencion al Cliente y Ventas Produccidon Bodega

Maestros L
Sra. AlexandraPérez || Sy, Luis Cruz Sr. Cesar Angos

Sr. Giovanni Sanchez

ICortadores
Sr.Francisco Criollo

Sr_lorge Pérez

jAyudantes
Sr.Miguel Tapia

Sr.Armando Vela

Figura 24 —Organigrama de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
Elaborado por: Liliana Pérez
El gerente general es el representante legal de la organizacion y es quien
ocasionalmente vigila que todos los procesos sean ejecutados de manera
correcta, manteniendo a demas una comunicacion informal, directa y constante

con todo el quipo de la organizacion.
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Vidrieria Patricio Pérez e Hijos desarrolla sus actividades en un populosos sector
al sur de la ciudad de Quito especificamente en la avenida Mariscal Sucre S10-
335 y Baltazar Loaiza y opera como negocio de un solo propietario bajo la figura
de Persona Natural Obligada a llevar Contabilidad cuyo representante legal es el
Sr. Patricio José Pérez Caza.

Como negocio establecido en el Distrito Metropolitano de Quito Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos declara mensualmente el impuesto al valor agregado (IVA) a demas
cumple con otros requisitos legales de funcionamiento como son: uso de suelo,
permiso de funcionamiento otorgado por el Cuerpo de Bomberos, chequeos en

instalaciones fisicas, patentes municipales, entre otros.

Fortalezas encontradas:
v' La organizacion respeta y cumple normativas y oblig aciones legales

v" Buena ubicacion de la organizacion

Debilidad es encontrad as:
v" Funciones y responsabilidades sin definir
v' Ausencia de planificacién estratégica
v' Concentracion de autoridad y toma de decisiones

v" Comunicacion informal del recurso humano

3.1.2.2Componente de Comercializacion

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos realiza la venta del producto de manera directa,
cordial y personalizada lo que ha permitido mantener una excelente relacion con

el cliente final y un adecuado nivel de atencién al mismo.

Debido al tipo de producto y servicio que la organizacién presta, el canal de

distribucion es directo y sin intermediarios.
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PRODUCTOR MERCADO

Vidrieria Patricio Péreze Hijos Cliente Final

Figura 25 —Canal de Distribucién de Vidrieria Patricio Pérdfij@s
Elaborado por: Liliana Pérez

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos no cuenta con un plan de marketing que permita
conocer los productos y servicio que ofrece la organizacion, desaprovechando asi
los avances tecnoldgicos que hoy existe como son, las paginas web, las redes

sociales, radio, entre otros.

Fortaleza encontrada:
v' Venta directa y personalizada

Debilidad es encontrad as:
v" No se cuenta con un plan de marketing

v' Desaprovechamiento de avances tecnoldgicos

3.1.2.3Componente Financiero

A continuacion se procedio a realizar el andlisis financiero de la Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos, basado en el balance general y el estado de pérdidas y ganancias
correspondientes al afio 2010.

Con respecto al manejo financiero de la organizacion se puede menciona lo

siguiente:

La contabilidad es manejada por un contador externo

La organizacion presenta mensualmente las declaraciones al SRI
Los gastos menores son cubiertos por caja chica

La caja chica es de $400, 00

AN N NN

Las compras del inventario es realizado cada mes sin tomar en cuenta el

inventario existente
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v' El pago a los proveedores se lo realiza con cheque
v" No se realizan reportes de contabilidad

v' Contabilidad maneja de manera desorganizada

3.1.2.3.1 Evaluacién Financiera

> Aspectos Financieros

Con el proposito de evaluar el comportamiento financiero y liquidez de la
organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se ha analizado el Estado de
Resultados (Anexo E) y el Balance General (Anexo F) de Vidrieria Patricio Pérez

e Hijos proporcionada por la empresa.

« Balance General

Para el afio 2010, la organizacién obtuvo una ganancia de $ 7 436.37, es decir

gue su patrimonio incremento en un 26.65%
v Activo

El activo total de la organizacion en el afio 2010 fue de $ 42 625.29, el cual se

encuentra conformado de la siguiente manera:

26.68% - Activo Corriente
73.32% - Activo Fijo

17.60% - Cuentas por cobrar
5.46% - Caja -Bancos

Como se puede ver el valor mas representativo es Activo Fijo.
v' Pasivo y Patrimonio

El pasivo total de la organizacion en el afio 2010 fue de $ 14 718.35, el cual se

encuentra conformado en su totalidad por pasivo corriente.

El patrimonio de la organizacién en el afio 2010 fue de $ 27 906.95, el cual se

encuentra conformado de la siguiente manera:



49.99% -
23.36% -
26.65% -

+ Estado de Resultados

Capital social
Utilidad de ejercicios anteriores
Utilidad del ejercicio
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En el afio 2010 Vidrieria Patricio Pérez e Hijos registr6 un comportamiento

positivo en su gestion dado que obtuvo una utilidad neta de $ 7 436.37

Las ventas en el afio 2010 fueron de $ 17 520.00 y la utilidad operativa fue de $

11 664.89

« Razones Financieras

El calculo de las razones financieras para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se

encuentra en el Anexo G.

Razones Financieras

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

Promedio del Sector

CAPITAL DE TRABAJO -3346.39 -
RAZON CIRCULANTE 0.77 0.9973
RAZON RAPIDA (prueba de acido) 0.67 0.8345
RAZON DE DEUDA 34.53 66.95
RAZON DE LA CAPACIDAD DE PAGO DE 53 49 ]
INTERES

ROTACION DE INVENTARIOS 7.54 -
PERIODO PROMEDIO DE COBRO 51.37 84.8392
PERIODO PROMEDIO DE PAGO 150.82 199.0343
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 0.41 1.6972
ROTACION DE ACTIVOS FlJOS 0.56 5.1076
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 33.42% 39.53%
MARGEN DE UTILIDAD OPERATIVA 66.58% 4.71%
MARGEN DE UTILIDAD NETA 42.45% 2.71%
rTz(E#iE;A;ENTo SOBRE LOS  ACTIVOS 17.45% 4.59%

Fuente: Anexo G — Razones Financieras de Vidrieatacio Pérez e Hijos

Elaborado por: Liliana Pérez

Se han calculado las razones financieras para la organizacién Vidrieria Patricio

Pérez e Hijos para el afio 2010 en las cuales se puede observar que la
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organizacién tuvo un capital de trabajo negativo es decir que la organizacion

trabaja con el capital de sus acreedores.

La organizacion es pequefa, sus indices de solvencia indica que puede cubrir las
del 50% de sus pasivos corrientes, el inventario que maneja la organizacion no es

relevante.

Al comparar con los promedios emitidos por la Superintendencia de Compaiiias,
los indices de liquidez promedio del sector son superiores, sin embargo la liquidez
de la organizacién es buena ya que puede cubrir sus obligaciones, en lo que se
refiere a indicadores de gestion u actividad la organizacion realizé una gestiéon de
cobranza menos eficiente que el sector. Con respecto a los indices de rentabilidad
no estuvieron mal ya que la organizacion consigue obtener resultados positivos en

Sus operaciones.

Fortalezas encontradas:

v/ Capacidad de cumplir con las obligaciones a corto plazo por parte de

la organizacion

v' La organizacion posee capacidad crediticia

Debilidad es encontrad as:
v" Manejo contable inadecuado

v/ Compra de inventario innecesaria

3.1.2.4Componente de Recursos Humanos

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos al ser una organizacion pequefia cuenta con poco
personal, motivo por el cual no se ha visto la necesidad de implementar un area
de recursos humanos, mediante conversacion directa con los empleados y con el
gerente — propietario de la organizacion se pudo determinar que la misma no
ofrece programas de capacitacion en ningun area, a pesar de ello el personal se
siente a gusto y comprometida con la misma debido al buen trato y ambiente

laboral que existe en la organizacion.
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La organizacion en su totalidad cuenta con 10 personas, ocho de ellas con
experiencia en la rama del vidrio, una persona con experiencia en atencion al
cliente y adicionalmente se cuenta con un contador externo quien solamente se

encarga de realizar las declaraciones al fisco.

Tabla 16 —Recurso Humano Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

0 BR ARGO DJAYD AREA
Sr. Patricio Pérez Gerente Propietario 46 afios | Gerencia General
Sr. Washintong Almeida Contador 36 aflos | Contabilidad
Sra. Alexandra Pérez Secretaria 35 afios | Atencion al Cliente y Ventas
Sr. Luis Cruz Maestro 23 afios | Produccién
Sr. Giovanni Sanchez Maestro 30 afios | Produccién
Sr. Cesar Angos Maestro 27 afios | Bodega
Sr. Francisco Criollo Cortador 23 afios | Produccién
Sr. Jorge Pérez Cortador 26 afios | Produccién
Sr. Miguel Tapia Ayudante 22 afos | Produccién
Sr. Armando Vela Ayudante 22 afos | Produccién

Elaborado por: Liliana Pérez

Acorde a la Tabla 16, el promedio de edad del personal que integra la
organizacion es de 28 afos de edad, es decir que Vidrieria patricio Pérez e Hijos

cuenta con personal joven para la realizacion de sus actividades.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos cumple puntualmente con las obligaciones
econOmicas para el recurso humano de la organizacion lo que ha permitido crear

y mantener una buena relacion con los mismos.

Fortalezas encontradas:
v' La organizacion cuenta con personal joven  para la realizacion de sus

actividades

v' Experiencia en el negocio del vidrio  por parte del gerente — propietario

de la organizacion

Personal comprometido con la organizacion

Buena relacion del personal con la organizacion
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Debilidad encontrad a:
v Falta de programas de capacitacion para el personal de la organizacion

en todas las areas de la misma

3.1.2.5Componente de Produccion

Actualmente, Vidrieria Patricio Pérez e Hijos no cuenta con una descripcion de
sus procesos y a demas carece de un sistema de aseguramiento de calidad es
decir de un conjunto de normas, politicas y directrices que aseguren la calidad del

producto y servicio que se ofrece.

+ Productos y Servicios

Las organizaciones pertenecientes a esta industria, no se especializan en algun
producto determinado, sino que mas bien cuentan con una amplia cartera de

productos de acuerdo a los gustos y requerimientos de los clientes.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee una amplia cartera de productos,
adicionalmente presta el servicio de atencion al cliente, suministro e instalacion

del producto elaborado en aluminio y vidrio.
Entre los principales productos que ofrece la organizacion se encuentra:

Cortinas de Bafio
Claraboyas
Divisiones de Oficina
Espejos

Muebles

Piel de vidrio
Puertas

Pasamanos
Ventanas

Vidrio

Vitrinas

SR N N N N N N SR N NN
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Los graficos de cada producto se lo puede observar en el Anexo A.

+ Herramientas y Equip

La organizaciéon posee herramientas y equipos que le ayudan a realizar las

distintas labores, a continuacion la Figura 26, menciona los equipos para cada

una de las etapas del proceso productivo:

Corte de Aluminio
s*Maquina ingleteadora
sMetros, lapices
*Mesa de corte
*Orejeras, gafas

Ensamblaje

sTroqueladora

sTaladro, martillo de goma, playo
eDesarmador manual y eléctrico
sCajadeherramientas.
*Remachadora

Corte de Vidrio
sCortadora devidrio
sReglas de madera
sMesa de corte
sLapices, metros

v

Ensamblaje final
*Caucho
sMartillo de goma
eEstilete
sEnsambladora

Figura 26 —Herramientas y Equipos
Elaborado por: Liliana Pérez

Entre las principales caracteristicas que podemos concluir estan:

v' Las herramientas y equipos responden a las necesidades de trabajo

requeridos en la organizacion.

v' Las herramientas y equipos se encuentran en buen estado.

<\

Cada persona posee su equipo de herramientas

v' Se brinda el adecuado mantenimiento a las herramientas que posee la

organizacion.

v' La maquinaria no es de ultima tecnologia

+ Factor Ecolégico

Actualmente Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee residuo de vidrio y residuo de

aluminio, estos dos tipos de residuo son reciclados de la siguiente manera:
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» Residuo de Aluminio: EI residuo de aluminio es almacenado vy
posteriormente vendido a un comprador indistinto ya que la organizacion

no posee un comprador oficial.

» Residuo de Vidrio: El residuo de vidrio es almacenado y posteriormente

entregado sin ningun costo a la empresa MAGPELA'H

Por constatacion directa y conversacion con el gerente propietario de la
organizaciéon se pudo determinar que en el proceso de elaboracion de productos a
base de aluminio y vidrio existe considerable porcentaje de desperdicio, ademas
se pudo constatar también que el espacio fisico de la organizacién no posee una

buena distribucion.
% Proveedores de Materia Prima

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee sus proveedores bien definidos, mismos
que se encuentran enlistados en la Tabla 7 — Proveedores de Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos que se encuentra en el punto 3.1.2.2 Poder de negociacion de
proveedores. Para la organizacion es un factor muy importante la calidad del
producto que se entrega al cliente final motivo por el cual al realizar la compra de
inventario se verifica que el material adquirido como materia prima sea de

primera.

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee una amplia cartera de proveedores con los
cuales maneja plazos a créditos, calidad de productos, ademas mantiene una
buena relacidon con los mismos debido al cumplimiento y puntualidad de entrega

del producto y del pago de mismo.

Fortalezas encontradas:
v' La organizacién cuenta con una amplia cartera de productos para la

venta

v" Cumplimiento de la ordenanza 001 de la Direccion Me  tropolitana

Ambiental al reciclar el residuo de vidrio y aluminio

v' Buena relacion y manejo de sus proveedores
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Debilidades encontrada s:

v

v
v
v
v

La organizacién no cuenta con descripcion de los pr 0ocesos
Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calid ad

La organizacion carece de nueva tecnologia

Mal uso de insumos y recursos

Mala distribucion del espacio fisico en la organiza  cién

3.1.2.6Fortalezas y Debilidades detectadas

A continuacion se enunciard las Fortalezas y Debilidades que fueron identificadas

en el

andlisis interno de la organizacion Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

desarrollado en el apartado 3.1.2

3.1.2.6.1 Fortalezas

© 00 N O O &~ W N P

10
11
12

La organizacion respeta y cumple normativas y obligaciones legales
Buena ubicacion de la organizacion

Venta directa y personalizada

Capacidad de cumplir con las obligaciones

Capacidad crediticia

La organizacion cuenta con personal joven

Experiencia en el negocio del vidrio

Personal comprometido con la organizacion

Buena relacion del personal con la organizacion

Amplia cartera de productos para la venta

Cumplimiento de la ordenanza 001 de la Direccion Metropolitana Ambiental

Buena relacion y manejo de sus proveedores
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3.1.2.6.2 Debilidades

Funciones y responsabilidades sin definir
Ausencia de planificacion estratégica
Concentracion de autoridad y toma de decisiones
Comunicacion informal del recurso humano

No se cuenta con un plan de marketing
Desaprovechamiento de avances tecnoldgicos
Manejo contable inadecuado

Compra de inventario innecesaria

© 00 N O O A W N P

Falta de programas de capacitacion

10 La organizacion no cuenta con descripcion de los procesos
11 Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad

12 La organizacion carece de nueva tecnologia

13 Mal uso de insumos y recursos

14 Mala distribucion del espacio fisico en la organizacion

3.1.2.7Matriz de Priorizacion de Fortalezas y Debilidades

Con el fin de priorizar las principales fortalezas y debilidades se utilizara la matriz
de Holmes.

Para el desarrollo de la matriz Holmes de fortalezas y debilidades se solicito la
participacion del recurso humano de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos quienes
ayudaron a seleccionar las fortalezas y debilidades a ser utilizadas en la matriz
EFI.

El desarrollo de estas matrices se encuentra en el anexo H e I, del cual se

obtuvieron los siguientes resultados:
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+ Resultado de la Matriz de Priorizacién de Holmes — Fortalezas

Tabla 17 —Matriz de Priorizacién de Holmes - Fortalezas

FORTALEZAS ‘ PRIORIDAD

F3 | Venta directa y personalizada PRIMERO
F12 | Buena relacién y manejo de sus proveedores SEGUNDO
F10 | Amplia cartera de productos para la venta TERCERO
F2 | Buena ubicacién de la organizacion CUARTO
F4 | Capacidad de cumplir con las obligaciones QUINTO
F6 | La organizacion cuenta con personal joven SEXTO

F8 | Personal comprometido con la organizacion SEPTIMO

Elaborado por: Liliana Pérez
+ Resultado de la Matriz de Priorizacién de Holmes — Debilidades

Tabla 18 —Matriz de Priorizacién de Holmes - Debilidades

DEBILIDADES ‘ PRIORIDAD

D2 | Ausencia de planificacién estratégica PRIMERO

D11 | Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad | SEGUNDO

D10 | La organizacion no cuenta con descripcion de los

TERCERO
procesos
D7 | Manejo contable inadecuado CUARTO
D1 | Funciones y responsabilidades sin definir QUINTO
D5 | No se cuenta con un plan de marketing SEXTO
D9 | Falta de programas de capacitacion SEPTIMO

D13 | Mala distribucion del espacio fisico en la organizacion OCTAVO

D3 | Compra de inventario innecesaria NOVENO

Elaborado por: Liliana Pérez
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSIONES

El presente capitulo muestra la Direccion Organizativa propuesta para Vidrieria
Patricio Pérez e Hijos, muestra también las distintas matrices donde se definen
las estrategias que la organizacion deberd seguir para la consecucion de sus
objetivos estratégicos, se elabora un mapa estratégico que muestra la relacién
causa — efecto de los objetivos por perspectivas, ademas se propone un plan de
accion para consecucion de los objetivos propuestos, para finalizar se propone
indicadores de gestion que permitird medir el cumplimiento de los objetivos
estratégicos de la organizacion a través de la elaboracion de un Cuadro de Mando

Integral para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

4.1 ETAPA II: DIRECCION ORGANIZATIVA

Luego de haber realizado el analisis ambiental tanto externo como interno de
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos y siguiendo la metodologia propuesta por Samuel
Certo, se da paso a la direccion organizativa.

Para establecer la direccion organizativa que incluye misién, vision, objetivos,
valores y principios para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se ha efectuado

reuniones de trabajo con el recurso humano de la organizacion.
4.1.1 MISION

Con el fin de establecer la mision para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se ha
realizado una breve explicacion al recurso humano sobre lo que es la mision,
posterior a eso se realizO una serie de preguntas al recurso humano, quienes
aportaron con sus ideas y opiniones para determinar asi de manera real la razén

de ser de la organizacion.
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Elementos claves para establecer la mision:

1 Naturaleza del negocio: Elaboracion e instalacion de productos de vidrio
y aluminio.

2 Razodn para existir: Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad que
satisfaga sus requerimientos y necesidades.

3 Mercado al que se sirve : Publico en general, acabados de la construccion
y estructuras para decoracion o remodelacion de interiores/exteriores en
aluminio y vidrio.

4 Caracteristicas generales del producto : Productos a base de vidrio y
aluminio

5 Principios y valores: Calidad, responsabilidad y honestidad.

De las respuestas dadas a los elementos claves para establecer la mision y
mediante un consenso general con todo el personal de Vidrieria Patricio Pérez e

hijos se pudo determinar la misién que a continuacién se presenta:

VIDRIERIA PATRICIO PEREZ E HIJOS. Somos una organizacion
dedicada a ofrecer comodidad para el buen vivir, a través de la
elaboracion e instalacion de productos a base de vidrio y
aluminio, acorde al requerimiento y necesidad de cada cliente.
Dirigido al publico en general y especialmente al sector de
acabados de la construccion de la ciudad de Quito. Buscando
siempre satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros

clientes con un producto y servicio de calidad.
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4.1.2 VISION

Al igual que en la mision, para poder establecer la visidn para Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos se ha realizado una breve explicacién al recurso humano sobre lo
qgue es la visién, posterior a eso se realizé una serie de preguntas al recurso
humano, quienes aportaron con sus ideas y opiniones para determinar de manera

real a donde se pretende llegar en un futuro.

Elementos para establecer la vision:

Posicion en el mercado : Lider
Tiempo : 3 afios

Ambito del mercado : Sectorial
Producto : A base de vidrio y aluminio

Valores: Calidad, responsabilidad y honestidad

o O A W DN B

Principios : Excelencia, trabajo en equipo, transparencia.

De las respuestas dadas a los elementos para establecer la vision y mediante un
consenso general con todo el personal de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se pudo

determinar la vision que a continuacion se presenta:

VIDRIERIA PATRICIO PEREZ E HIJOS: FKEn el 2015 seremos la
mejor opcion a nivel sectorial en la elaboracion e instalacion de
productos a base de vidrio y aluminio para el sector de la
construccion y publico en general, brindando al cliente un
producto y servicio de calidad con la conviccion de satisfacer
plenamente sus necesidades y requerimientos. Generando

fuentes de empleo y bienestar para toda la organizacion.
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4.1.3 OBJETIVOS

4.1.3.10bjetivos Estratégicos

Con el empleo de los objetivos estratégicos se espera cumplir la misién de la
organizacion, dichos objetivos estaran alineados a la estrategia corporativa que se

formulara posteriormente para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

A continuacion se enuncian los objetivos estratégicos para Vidrieria Patricio Pérez

e Hijos:

1 Aumentar la rentabilidad de la organizacion en un 20% hasta finales del
ano 2012.

2 Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales hasta finales del 2012,
con el fin de fomentar su lealtad.

3 Crear un programa de control y mejora de los procesos hasta finales del
2012.

4 Incentivar al cliente interno de la organizacién con el fin de mejorar el
desempeiio del mismo, la atencion al cliente y conseguir asi productos y

servicios de mayor calidad hasta finales del 2012.

4.1.3.20bjetivos Estratégicos por Perspectivas

A continuacion la Tabla 19 muestra los objetivos que han sido planteados para
cada una de las perspectivas que forman el Cuadro de Mando Integral con el fin
de alcanzar los objetivos estratégicos para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

Tabla 19 —Objetivos Estratégicos por Perspectivas

Perspectiva Financiera: Aumentar la rentabilidad de la organizacion en un
20% hasta finales del afio 2012

* Aumentar el ingreso mensual en un 5% con respecto al afio anterior

» Evitar las compras de inventario innecesario
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Perspectiva de Clientes: Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales

hasta finales del 2012, con el fin de fomentar su lealtad

e Brindar productos de calidad
* Reducir el tiempo de espera del cliente
» Crear una cultura centralizada en el cliente

» Mantener al cliente siempre informado

Perspectiva de Procesos Internos:  Crear un programa de control y mejora
de los procesos hasta finales del 2012

e Cumplir la entrega puntual de productos

* Reducir el material por desperdicio

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Incentivar al cliente interno de la
organizaciéon con el fin de mejorar el desempefio del mismo, la atencion al
cliente y conseguir asi productos y servicios de mayor calidad hasta finales del
2012

e Capacitar en al menos 2 veces al afio al cliente interno en todas las areas

» Incentivar y retener al cliente interno

Elaborado por: Liliana Pérez

4.1.4 VALORES

Los valores han sido establecidos conjuntamente con el recurso humano de
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos quienes son los principales involucrados en el
cumplimiento de los mismos a demas constituiran la filosofia de trabajo y se

reflejara en el accionar diario de todo el personal para con su entorno.

A continuacion se presenta los valores para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos:

» Honestidad: Actuar con rectitud en cada una de las labores encomendadas
creando en la organizacion un ambiente de confianza.

» Puntualidad: Fomentar en el recurso humano la precision y diligencia en la
entrega de los resultados con el fin de proporcionar a los clientes el producto

en el momento solicitado.
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» Compromiso : Trabajar y participar efectivamente con la organizacion con el
fin de cumplir los objetivos de la misma.

» Respeto: Valorar a cada uno de los miembros de la organizacion para
mantener un ambiente de cordialidad en la misma.

» Responsabilidad: Actuar conscientemente para el cumplimiento de todos los
compromisos adquiridos con los clientes y proveedores dentro del tiempo
establecido.

» Calidad: Trabajar de manera efectiva con el fin de satisfacer la percepcion de

nuestros clientes con respecto a nuestros productos y servicios.

4.1.5 PRINCIPIOS

Mediante reunion de trabajo con el recurso humano de Vidrieria Patricio Pérez e

Hijos se pudo determinar los siguientes principios corporativos:

» Excelencia: Elevar los niveles de calidad en cada uno de los procesos diarios
de la organizacién, cumpliendo con responsabilidad y compromiso las
actividades a cada uno asignadas.

> Trabajo en equipo: Trabajar en conjunto con todos los miembros de la
organizacion, donde cada uno de ellos tiene claro cual es su responsabilidad
con el fin de lograr un objetivo comun. A través de una muy buena
comunicacion y respeto mutuo.

> Transparencia: Trabajar siempre bajo el marco de la ley, manteniendo asi un
trato honesto y profesional hacia los clientes, empleados, y comunidad

general.

4.2 ETAPA lll: FORMULACION DE ESTRATEGIAS

El tercer paso dentro la planeacion estratégica es la formulacion de estrategias
organizativas, para lo cual se utilizar4 la metodologia de Fred David establecida
en su libro Conceptos de la Administracion Estratégica.
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La formulacion de estrategias se divide en tres etapas:

Etapa 1: De los insumos
Etapa 2: De la adecuacion
Etapa 3: De decision

4.2.1 ETAPA 1: DE LOS INSUMOS

Para esta primera etapa se desarrollaran las matrices EFE, EFl y MPC.

4.2.1.1Matriz de Evaluacion de Factores Externos

La matriz de evaluacién de los factores externos tiene como fin resumir y evaluar
la informacién del ambiente externo, tomando en cuenta las oportunidades y
amenazas priorizadas mediante la matriz de Holmes que se encuentran en el
apartado 3.1.1.4

Considerando el criterio y experiencia del gerente propietario de Vidrieria Patricio
Pérez e Hijos y con la ayuda del recurso humano de la misma, se han registrado

los datos de pesos e impactos en la matriz.

A continuacion la Tabla 20 muestra la Matriz de Evaluacion de Factores Externos

para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

Tomando en cuenta que el promedio para realizar las comparaciones es de 2.50,
se puede observar que el total ponderado para la Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
es de 2,62 lo que indica que la organizacién esta por encima del promedio, pero
no esta aprovechando al 100% las oportunidades existentes y tampoco esta
minimizando los peligros que conllevan las amenazas. Todo esto implica que se
debe generar estrategias que ayuden a aprovechar las ventajas que genera el

ambiente externo.
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Tabla 20 —Matriz de Evaluaciéon de los Factores Externos

Sin Importancia 0,0

AREAS DE TRABAJO PONDERACION Muy Importante 1,0
MPAGTO Respuess s
Subsecuentes Respuesta superior a la medi Respuesta mala 1

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO ‘ PESO ‘ IMPACTO ‘ PESO PONDERADO
OPORTUNIDADES

02 | Crecimiento del sector de la construccion 0.09 4 0.36

08 | Proveedores puntuales en la entrega del producto 0.08 3 0.24

010 | Proveedores con amplia gama de productos 0.06 1 0.06

011 | No existen productos sustitutos para el negocio del vidrio 0.10 4 0.40

09 | Gran cantidad de proveedores para el sector 0.08 3 0.24

05 | Acceso a créditos 0.08 2 0.16

012 | Bajo poder de negociacion de los clientes 0.06 2 0.12

03 | Remesas de migrantes destinadas a la compra y construccién de vivienda 0.05 2 0.10
AMENAZAS

A3 Falta de mano de obra calificada en la industria del vidrio 0.11 4 0.44

A8 | Fécil acceso de competidores 0.08 2 0.16

A10 | Competencia alta en el mercado 0.08 2 0.16

A9 Clientes con gustos y requerimientos especificos 0.05 2 0.10

A2 | Salario minimo unificado bajo 0.04 1 0.04

Al Inflacion en alza 0.04 1 0.04
TOTAL 1,00 2,62

Elaborado por: Liliana Pérez
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4.2.1.2Matriz de Evaluacién de Factores Internos

La matriz de evaluacion de los factores internos tiene como fin resumir y evaluar
la informacion del ambiente interno, tomando en cuenta las fortalezas y
debilidades priorizadas mediante la matriz de Holmes que se encuentran en el
apartado 3.1.2.7

Al igual que en la matriz EFE, se ha tomado en cuenta el criterio y experiencia del
gerente propietario de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos y la ayuda del recurso
humano de la misma para registrado los datos de pesos e impactos en la matriz.

A continuacion la Tabla 21 muestra la Matriz de Evaluacion de Factores Internos

para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

El total ponderado es de 2.48 lo que indica que la organizacién esta ligeramente
bajo la media, lo que indica que la posicion interna de Vidrieria Patricio Pérez e
Hijos no es fuerte ni débil, pero si se deben aplicar estrategias que permitan
aprovechar las fortalezas para aminorar sus debilidades y lograr de esta forma

una mejor posicion.
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Tabla 21 —Matriz de Evaluaciéon de los Factores Internos

AREAS DE TRABAJO PONDERACION Sin Importancia 0,0
Muy Importante 1,0

Debilidad Importante 1
Subsecuentes IMPACTO Debilidad Menor 2 Fortaleza Importante 4

_ FACTORESDETERMINANTESDELEXITO _ PESO_IMPACTO ___PESO PONDERADO

FORTALEZAS
F3 | Venta directa y personalizada 0.08 4 0.32
F12 | Buena relacién y manejo de sus proveedores 0.07 4 0.28
F10 | Amplia cartera de productos para la venta 0.07 4 0.28
F2 Buena ubicacién de la organizacion 0.06 3 0.18
F4 Capacidad de cumplir con las obligaciones 0.06 4 0.24
F6 La organizacion cuenta con personal joven 0.05 3 0.15
F8 Personal comprometido con la organizacion 0.05 4 0.20

DEBILIDADES
D2 | Ausencia de planificacion estratégica 0.09 1 0.09
D11 | Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad 0.07 1 0.07
D10 | La organizacidn no cuenta con descripciéon de los procesos 0.06 1 0.06
D7 | Manejo contable inadecuado 0.06 2 0.12
D1 | Funcionesy responsabilidades sin definir 0.07 1 0.07
D5 | No se cuenta con un plan de marketing 0.06 2 0.12
D9 | Falta de programas de capacitacion 0.06 2 0.12
D13 | Mala distribucidn del espacio fisico en la organizacién 0.04 2 0.08
D3 | Compra de inventario innecesaria 0.05 2 0.10

TOTAL 1 2.48

Elaborado por: Liliana Pérez
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4.2.1.3Matriz de Perfil Competitivo

La matriz de perfil competitivo se la realizara tomando en cuenta a los
competidores mas cercanos e identificados en el apartado 3.1.1.2.5 (Rivalidad
entre competidores), estos son: Vidrieria Don Francisco, Vidrieria Lolita y Vidrieria

Decorvid.

Con el fin de determinar los factores para el éxito dentro de la industria, se ha
realizado un taller con el recurso humano de la organizacién de donde a través de
una lluvia de ideas se logré identificar los siguientes factores: Participacion en el
mercado, precios, calidad del producto, servicio al cliente, relacion con
proveedores, experiencia, cartera de productos, personal especializado,
publicidad y politicas de gobierno. Para el peso asignado a cada uno de estos
factores se tomO en cuenta la influencia de estos en las actividades de las
empresas. La calificacion asignada a cada empresa competidora con respecto a
los factores criticos de éxito se la ha realizado en base a observaciones de campo
hechas a cada una de ellas, para el caso de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se ha

tomado en cuenta el criterio y experiencia del recurso humano de la misma.

A continuacion la Tabla 22 muestra la Matriz de Perfil Competitivo para Vidrieria

Patricio Pérez e Hijos.

v’ Vidrieria A: Patricio Pérez e Hijos
v" Vidrieria B: Don Francisco

v" Vidrieria C: Lolita

v Vidrieria D: Decorvid.
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Tabla 22 —Matriz de Perfil Competitivo

Sin Importancia 0,0

AREAS DE TRABAJO PESO Muy Importante 1,0
- Debilidad Importante 1 —
Subsecuentes CALIFICACION Debilidad Menor 2 Fortaleza Importante 4
- . VIDRIERIA A | VIDRIERIA B VIDRIERIA D
FACTORES CRITICOS DE EXITO ~ PESO 'CALIF. PESOPOND  CALIF. | —TBESO POND _

Participacion en el mercado 0.09 3 0.27 2 10.18 4 | 0.36 4 |0.36
Precios 0.14 3 0.42 4 | 0.56 4 | 0.56 1 |/0.14
Calidad del producto 0.13 4 0.52 3 |0.39 3 |0.39 4 | 0.52
Servicio al cliente 0.12 4 0.48 4 10.48 4 10.48 4 10.48
Relacion con proveedores 0.10 3 0.30 2 10.20 4 10.40 3 10.30
Experiencia 0.07 3 0.21 1 |0.07 3 [0.21 4 10.28
Cartera de productos 0.10 4 0.40 1 |0.10 1 |0.10 4 10.40
Personal especializado 0.09 2 0.18 2 10.18 2 |0.18 2 1018
Publicidad 0.08 1 0.08 1 |0.08 2 |0.16 4 |0.32
Politicas de gobierno 0.08 3 0.24 3 /024 3 /024 3 /024
TOTAL | 1.00 3.10 2.48 3.08 3.22

Elaborado por: Liliana Pérez
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Acorde a los resultados obtenidos de la matriz de perfil competitivo podemos
observar que el competidor que sobresale es Vidrieria Decorvid, eso indica que
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos debe plantear estrategias que se enfoque en los

puntos mas fuertes de sus competidores con el fin de igualarlos o superarlos.

4.2.2 ETAPA 2: DE LA ADECUACION

Siguiendo la metodologia de Fred David establecida en su libro Conceptos de la
Administracion Estratégica, y tomando en cuenta los resultados obtenidos en la
Etapa 1: De los insumos, y acorde a la situacion actual de Vidrieria Patricio Pérez
e Hijos se desarrollaran las matrices FODA, PEYEA, IE y MGE lo que permitira

identificar los tipos de estrategias mas viables.

4.2.2.1Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades YAmenazas (FODA)

Para elaborar la matriz FODA, se utilizaran las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas priorizados mediante la matriz de Holmes, mismas que

se encuentran desarrolladas en los anexos C, D, He I.

Luego de elaborar la matriz FODA se obtendra estrategias que seran clasificadas
en: Estrategias FO (Estrategias Ofensivas), Estrategias FA (Estrategias de
Orientacion), Estrategias DO (Estrategias Defensivas) y Estrategias DA
(Estrategias de Supervivencia).

A continuacion se enlista las estrategias identificadas en cada uno de los
cuadrantes de la matriz FODA, adicionalmente se ha designado un tipo de
estrategia acorde al marco tedrico registrado en el apartado 2.4.3.2.1

4.2.2.1.1 Estrategias FO

FO1. Crear un plan de marketing que dé a conocer la cartera de productos de la
organizacion (F3) y de esta manera aprovechar el crecimiento del sector de la
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construccion (O1), las remesas de migrantes (O8) y el bajo poder de negociacién
por parte de los clientes (O7), con el fin de aumentar la participacion del mercado.

- Penetracion en el mercado

FO2. Llevar un adecuado control del inventario , mediante la buena relacion y
manejo de sus proveedores (F2) y aprovechando la entrega puntual del producto
(02), la amplia gama de productos (O3) y la gran cantidad de proveedores para el
sector (O5), con el fin de evitar demoras en la produccion de obras y trabajos. —

Desarrollo del Producto

FO3. Realizar convenios con empresas proveedoras , mediante la buena
relacion y manejo de sus proveedores (F2) y capacidad de cumplir con las
obligaciones (F5) y aprovechando la gran cantidad de proveedores para el sector
(O5), la amplia gama de productos (O3) y el acceso a créditos (06), con el fin

incrementar la linea de productos ofertados. - Diversificacion concéntrica

FOA4. Crear nuevos canales de comunicacion con el cliente (redes sociales)
mediante la venta directa y personalizada (F1), la buena ubicacion de la
organizacion (F4), el personal joven y comprometido de la organizacion (F6 y F7)
y aprovechando el bajo poder de negociacién de clientes (O7) y la ausencia de
productos sustitutos (O4) con el fin de mantener al cliente informado y por ende

crear y mantener lealtad por parte de los clientes. — Diferenciacion

4.2.2.1.2 Estrategias FA

FALl. Crear programas de capacitacion interno , utilizando la experiencia (F8) y
personal comprometido con la organizacion (F7) para evitar la falta de mano de
obra calificada (Al), aprovechando asi la experiencia del personal antiguo para
capacitar al personal nuevo y cumplir con los gustos y requerimientos especificos

del cliente (A4). — Desarrollo del Producto
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FA2. Crear una base de datos de los clientes mas frecuen tes para brindar
informacion periédica de interés a nuestros clientes, utilizando la venta directa y
personalizada (F1), amplia cartera de productos (F3), buena ubicacion de la
organizacion (F4) y personal comprometido (F7), para evitar el facil acceso de
competidores (A2) y combatir la competencia del mercado (A3), creando una
barrera de entrada como lo es el posicionamiento de la organizacion en la mente

del cliente. — Penetracion del Mercado

FA3. Revisar los precios frente a los de la competencia y del mercado en
general, de la cartera de productos (F3) que ofrece la organizacion para
minimizar el impacto del salario minimo unificado bajo (A5) y la inflacion en alza

(A6) en el poder de adquisicion de cada cliente. — Liderazgo en Costos

4.2.2.1.3 Estrategias DO

DO1. Implementar el presente proyecto de titulacion con el fin de contrarrestar
la ausencia de planificacion estratégica (D1) y las funciones y responsabilidades
sin definir (D5) y de esta manera aprovechar el crecimiento del sector de la
construccion (O1), ausencia de productos sustitutos (O4), bajo poder de
negociacion de los clientes (O7) y las remesas de migrantes destinadas a la
compra y construccion de vivienda (08). — Desarrollo del Producto

DO2. Realizar un manual de procesos para la organizacion con el fin de
contrarrestar la ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad (D2), la
ausencia de descripcién de los procesos (D3) y la mala distribucién del espacio
fisico (D8) y de esta manera aprovechar el crecimiento del sector de la
construccion (O1), ausencia de productos sustitutos (O4), bajo poder de
negociacion de los clientes (O7) y las remesas de migrantes destinadas a la
compra y construccion de vivienda (08). — Desarrollo del Producto
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DO3. Buscar e implementar programas de capacitacion en las distintas areas
de la organizacion aprovechando las capacitaciones que ofrecen las distintas
entidades gubernamentales (09) con el fin de contrarrestar la falta de programas

de capacitacion (D7). — Desarrollo del Producto

DO4. Implementar programas de computacion de facil manejo, con el fin de
crear reportes financieros, llevar un control adecuado del inventario y optimizar los
procesos, contrarrestando asi el manejo contable inadecuado (D4) y la compra de
inventario innecesaria (D9) para aprovechar asi los proveedores puntuales (02),
proveedores con amplia gama de productos (O3) y la gran cantidad de

proveedores para el sector (O5). — Desarrollo del Producto

4.2.2.1.4 Estrategias DA

DAl. Crear alianzas con proveedores para innovar la cartera de productos
ofertados en el mercado e incrementar las ventas (D9, A3, A4). — Diversificacion

Concéntrica
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Tabla 23— Matriz FODA para Vidrieria Patricio Pérez e Hijo

FORTALEZAS (F)

F1 Venta directa y personalizada

F2 Buena relacidon y manejo de sus proveedores
F3 Amplia cartera de productos para la venta
F4 Buena ubicacién de la organizacidon

F5 Capacidad de cumplir con las obligaciones
F6 La organizacion cuenta con personal joven
F7 Personal comprometido con la organizacién
F8 Experiencia

DEBILIDADES (D)

D1 Ausencia de planificacion estratégica

D2 Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad
D3 La organizacion no cuenta con descripcion de los
procesos

D4 Manejo contable inadecuado

D5 Funciones y responsabilidades sin definir

D6 No se cuenta con un plan de marketing

D7 Falta de programas de capacitacion

D8 Mala distribucion del espacio fisico en la organizacion
D9 Compra de inventario innecesaria

OPORTUNIDADES (0)

01 Crecimiento del sector de la construcciéon

02 Proveedores puntuales en la entrega del producto
03 Proveedores con amplia gama de productos

04 No existen productos sustitutos para el negocio del
vidrio

05 Gran cantidad de proveedores para el sector

06 Acceso a créditos

07 Bajo poder de negociacion de los clientes

08 Remesas de migrantes destinadas a la compra y
construccidn de vivienda

09 Politicas de gobierno

ESTRATEGIAS FO

FO1. Crear un plan de marketing (F3, 07, O8)

FO2. Llevar un adecuado control del inventario (F2, 02, 03,
05)

FO3. Realizar convenios con empresas proveedoras (F2, F5,
05, 03, 06)

FOA4. Crear nuevos canales de comunicacion con el cliente
(redes sociales) (F1, F4, F6, F7, 07, 04)

ESTRATEGIAS DO

DO1. Implementar el presente proyecto de titulacion (D1,
D5, 01, 04, 07, 08)

DO2. Realizar un manual de procesos (D2, D3, D8, 01, 04,
07, 08)

DO3. Buscar e implementar programas de capacitacion (09,
D7)

DOA4. Implementar programas de computacién (D4, D9, 02,
03, 05)

AMENAZAS (A)

A1l Falta de mano de obra calificada en la industria del
vidrio

A2 Facil acceso de competidores

A3 Competencia alta en el mercado

A4 Clientes con gustos y requerimientos especificos
A5 Salario minimo unificado bajo

A6 Inflacién en alza

ESTRATEGIAS FA

FAL. Crear programas de capacitacion interno (F8, F7, Al,
A4)

FA2. Crear una base de datos de los clientes mds frecuentes
(F1, F3, F4, F7, A2, A3)

FA3. Revisar los precios frente a los de la competencia y del
mercado en general (F3, A5, A6)

ESTRATEGIAS DA

DA2. Crear alianzas con proveedores (D9,A3, A4)




129

4.2.2.2Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacion deal Accion (PEYEA)

A continuacién se muestra la matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de
Acciones (PEYEA) la misma que nos indica cudl es la posicion de la organizacion
dentro de la industria y cuéles son las estrategias mas adecuadas para la

organizacion.

Para la elaboracion de la matriz PEYEA se han considerado los factores internos
de la empresa y externos de la industria, la calificacion ha sido asignada en base
al andlisis ambiental de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos; para las dimensiones
fuerza financiera y fuerza de la industria se registran valores que van desde +1
(peor) a +6 (mejor) y para las dimensiones de estabilidad del ambiente y ventaja

competitiva se registran valores que van desde -1 (mejor) y -6 (peor).

Tabla 24 —Matriz PEYEA para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

FUERZA FINANCIERA CALIF. | ESTABILIDAD DEL AMBIENTE CALIF.

Liquidez 5 Estabilidad politica -2
< Crédito 4 Tasa de inflacion -3 <
E Facilidad para salir del mercado 3 Tasa de cr‘e,umlento en el sector de |2 -1 E
= construccion =
1 Riesgo del negocio 3 Barreras de entrada -3 x
5 Rentabilidad 3 Presién competitiva -3 s
E TOTAL = 18 TOTAL = -12 E
';: PROMEDIO = 3,6 PROMEDIO = -2,4 ::
& &
| VENTAJA COMPETITIVA CALIF | FUERZA DE LA INDUSTRIA CALF. w
% Venta directa y personalizada -1 Potencial de crecimiento 5 %
g Variedad de productos -1 Facilidad para entrar en el mercado 1 g
8 Participacion en el mercado -3 Productos sustitutos 3 8

Control sobre los proveedores -2 Estabilidad econémica 4

Calidad del producto -2 Potencial de utilidades 3

TOTAL = -9 TOTAL = 16

PROMEDIO = -1,8 | PROMEDIO = 3,2

Elaborado por: Liliana Pérez

Eje X =3,6 + (-2,4) = 1,2
EjeY=-1,8+(3,2)=1,4
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Acorde a la matriz anterior se obtiene las coordenadas x=1,2 y; y=1,4 lo que nos
indica que se encuentra en el cuadrante superior derecho, dando como resultado
la aplicacion de estrategias agresivas, donde se puede utilizar los siguientes tipos
de estrategias: penetracion en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo
del producto, integracion hacia atras, integracion hacia delante, integracion
horizontal, diversificacion de conglomerados, diver sificacion conceéntrica,
diversificacion horizontal, o una combinacion de la S anteriores como

estrategias viables

A continuacion se muestra la grafica de los resultados de la matriz PEYEA

2
1.8
el d1’2;1’4]
Estrategias L4 :
Conservadoras 12 I
1 Estrategias :
0,8 Agresivas :
0,6 !
0,4 !
0,2 !
-2 -1,8 -1,6 -1,4 -1,2 -1 -0,8 -0,6 -0,4 -0,2| 0,2 04 06 0,8 112 14 1,6 1,8 2
0,4
0,6
-0,8
Estrategias -1 Estrategias
Defensivas -1,2 Competitivas
1,4
-1,6
-1,8
-2

Figura 27 — Resultados Matriz PEYEA para Vidrieria Patrieg&rez e Hijos
Elaborado por: Liliana Pérez

4.2.2.3Matriz Interna — Externa (IE)

Para elaborar la matriz IE se ha tomado en cuenta los resultados de la matriz EFE

gue se encuentra en el apartado 3.3.1.1; Tabla 20 — Matriz de Evaluacion de los
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Factores Externos y es de 2,62 y de la matriz EFI que se encuentra en el apartado
3.3.1.2; Tabla 21 - Matriz de Evaluacion de los Factores Internos y es de 2,48;
estos valores han sido ubicados en la matriz IE teniendo como resultado que

Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se encuentra en el quinto cuadrante.

TOTALES PONDERADOS DEL EFI

FUERTE PROMEDIO DEBIL
3,002 4,00 2,00a2,99 1,00a1,99
4,00 3,00 2,00 1,00
v
& ALTO I . .
-
= 3,0024,00
v 3,00
0
[a]
2 mepia Iv.
w
S 2,0022,99
o] 2,00
o
(7]
-
3 BAIA VL.
5 100a1,99
= 1,00

CRECER Y CONSTRUIR
RETENER Y MAMTENER . Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

Figura 28 — Matriz Interna — Externa (IE)
Elaborado por: Liliana Pérez

Para el quinto cuadrante se deben aplicar estrategias para retener y mantener, las
estrategias mas recomendadas son: penetracion en el mercado y desarrollo

del producto.

4.2.2.4Matriz de la Gran Estrategia (MGE)

Acorde al andlisis ambiental realizado en el apartado 3.1 (Etapa |: Andlisis
Ambiental), podemos decir que el sector de la construccién a la cual pertenece la
actividad artesanal de la rama del vidrio y conexos que comprende acabados y
decoracién en la construccion tanto para interiores como para exteriores se
encuentra en constante crecimiento, esto se debe a la relativa estabilidad
econdémica del pais, y a politicas de gobierno que impulsa el crecimiento de este

sector poniendo en marcha varios proyectos de infraestructura e incrementado el
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volumen de crédito para la construccién, ampliacion o terminacién de vivienda
mediante bonos de vivienda gestionados por el Ministerio de la Vivienda
(MIDUVI), préstamos hipotecarios otorgados por el Banco del Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), entre otros.

En cuanto a la empresa en si, se pudo determinar que a pesar de que no posee
un gran reconocimiento a nivel nacional, goza de aceptaciéon por parte del
mercado al cual sirve, frente a sus competidores directos se ha notado que la

organizacion aprovecha sus fortalezas logrando ventajas competitivas.

A todo esto se puede concluir gue la organizacion se ubica en el primer cuadrante
de la MGE, donde se deben aplicar las estrategias de: penetracion y desarrollo
del mercado, desarrollo del producto, integracion h acia adelante,

integracion hacia atras, integracion horizontal y d iversificacion concéntrica

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

'/ CUADRANTEI /

» Desarrollo de Mercado « Desarrollo de Mercado
_____ * Penetracion en Mercado = Penetracidn en Mercado I
Vo * Desarrolio del Producto  Desarrollo del Producto - E |
@ * Integracion Horizontal * Integracion hacia Delante : 5 i
! g ; * Desinversion » Integracion hacla Atrds L5 :
T + Liquidacion * integracién Horizontal -
P> | *Diversificacién concéntrica ) : § !
LB b - - LB
i E [ A i
= : ' % 1
v 8 CUADRANTE Ill CUADRANTE IV %5
- * Recorte de gastos » Diversificacion Vo
1 9 ! » Diversificacion concéntrica roagy b
L concéntrica = Diversificacién horizontal 5
\ ‘3 i » Diversificacidn horizontal » Diversificacion en L@
OB = Diversificacion en conglomerados ! E :
[ i conglomerados * Empresas deriesgo ) !

» Desinversion compartido

* Liquidacién

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Figura 29 —Matriz de la Gran Estrategia para Vidrieria Patrieérez e Hijos
Elaborado por: Liliana Pérez
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4.2.3 ETAPA 3: DE LA DECISION

La tercera etapa es el paso final y consiste en priorizar, identificar y decidir cuales
son las estrategias que se aplicaran en la organizacion, para ellos se desarrollara

la Matriz de Planeacion estratégica Cuantitativa (MPEC).

4.2.3.1Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE)

La MCPE se ha elaborado en base a las estrategias definidas en las matrices de
la etapa 1 y etapa 2; el peso de cada factor se ha determinado en base a la matriz
EFE y EFI y su calificacion se registré6 comparando el atractivo de la estrategia
con cada factor, designando valores entre 1y 4.



Tabla 25— MCPE para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos
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ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS

ﬁ w 2 FO1 FOz FO3 FO4 FAl FAZ FA3 DO1 DOz D03 D04 DA1
g 5 E CALF. | T.CAL |CALF. | T.CAL CALF.|T.CAL |CALF. | T.CAL |CALF. | T.CAL |CALF. T.CAL CALF.|T.CAL|CALF. |T.CAL |CALF | T.CAL |CALF.| T.CAL | CALF. | T.CAL | CALF. | T.CAL
OPORTUIDADES
o Di| 40 ]| 04 | 00 ] 00 | 20 ] 02 | 10 | 01 | 0.0 ] 0.0 10 | 01 | 20 ] 02 | 40 | 04 | 0 | 04 | 10 [ 6.1 | .0 | 01 | 3.0 | 0.3
oz D1| 00 | 00 | 30 | 0.7 | 30 | 02 | 00 | 00 | 0.0 | 00 _00 | 0.0 | 0.0 | 00 | .0 | 01 | 00 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 30 | 0.2 | 30 | 0.2
o3 01| 00 | 00 | 30 | 0.z | 20 | 07 | 00 | 00 | 0.0 | 00 00 | 0.0 | 00 | 00 | .0 | 01 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 30 | 0.2 | 20 | 041
04 D1| 30 | 03 | 30| 03 | 10| 01 | 30| 03 | 00| 00 10 | 01| 10 | 01 | 40 | 0.4 | 3.0 | 0.3 | 20 | 0.2 | 10 | 01 | 20 | 0.2
os D1| 00 | 00 | 40| 0.3 | 40 | 03 | 00 | 00 | 00 | 00 00 | 0.0 | 0.0 | 00 | 20 | 02 | 0.0 | 0.0 | 10 | 01 | 30 | 0.2 | 30 | 0.2
(] 01]| 30 0.2 2.0 0.2 30 02 1.0 0.1 1.0 0.1 0.0 0.0 1.0 0.1 20 0.2 1.0 0.1 1.0 0,1 3.0 0.2 2.0 0.2
o7 D1| a0 | 0.2 | 10 | 01 | 20 | 01 | 30 | 02 | 00 ] 00 10 | 01 | 10 | 01 | 40 | 02 | 30 | 0.2 | 10 | 61 | 10 | 01 | 20 | 041
08 01| 90 | 02 | 10 | 01 | 20| 031 | 10 | 01 | 00| 00 10 | 03 | 10 | 01 | 40 | 0.2 | 30 | 02 | 10 | 01 | 10 | 01 | 10 | 01
AMENAZAS
a1 01| 00 ] 00 | 00 ] 00 | 00 ] 00 | 00 | 00 | 40 04 00 | 00 | 00 ] 00 | 10 | 01 | 00 [ 0.0 | 20 ]| 0.2 | 0,0 | 0.0 | 0.0 [ 0.0
A2 01| 30 |0z Joo | 00 | 0| 01 | 20 | 0.2 | 10 | 00 40 | 03| 10 | 01 | 10 | 01 | 00 | 0.0 | 10 | 01 | 0.0 | 0.0 | 10 | 041
A3 01| 20 [ 02 | 00 | 00 | 10 | 01 | 20 | 0.2 | 10 | 01 40 | 03 | 10 | 01 | 10 | 01 | 00 | 0.0 | 10 | 01 | 1.0 | 01 | 10 | 041
Ad 01)] 2.0 0.1 2.0 0.1 1.0 0.1 1.0 0.1 4.0 0z 1.0 0.1 1.0 0.1 2.0 0.1 1.0 0.1 3.0 0.2 1.0 0.1 1.0 0.1
AS 00| 00 | 00 | 10 | 00 | 00 | 00 | 00 | 00 | 00 | 0000 | 0.0 | 40 | 0.2 | 00 | 0.0 | 00 | 00 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 10 | 00
AB 00| 00 | 00 | 10 | 00 | 00| 00 | 0.0 | 00 | 00| 00 00O | 0.0 | 40| 0.2 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 10 | 0.0
FORTALEZAS
Fi 1] 30 [ 0z | 0 | 01 |00 o0 | 40 | 0.3 | 00| 00 30 | 02| 0 | 04 | 10 | 04 | 00 [ 00 | 20 ] 0.2 | 0.0 | 0.0 | 10 | o4
Fz2 01] 00 oo 4.0 0.3 4.0 0.3 2.0 0.1 o0 0.0 1.0 0.1 1.0 01 1.0 0.1 0.0 0.0 1.0 D1 1.0 0,1 3.0 0.2
F3 01| @0 | 03 | 20| 01 | 40 | 03 | 40 | 0.3 | 0.0 | 00 _30 | 0.2 | 40 | 0.3 | 20 | 01 | 0.0 | 0.0 | 10 | 01 | 10 | 01 | 30 | 0.2
F4 01| 30 | 0.2 | 10 | 01 | 10 | 01 | 30 | 0.7 | 00 | 00 20 | 03 | 00 | 00 | 10 | 01 | 10 | 01 | 10 | 01 | 00 | 0.0 | 10 | 01
FS 01| 10 | 01 | 30 | 02 | 30| 02 | 00 | 00 | 0.0 | 00 10 | 03 | 0.0 | 0.0 | 10 | 01 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0,0 | 0.0 | 0.0 | 20 | 01
F& 01| 10 | 01 | 10| 01| 10| 01| 10| 01| 300z 10| 01| 00| 00| 0| 01|00 003002 10| 01| o] 01
F7 01| 0 [ 01 0] 01| 0| 01| 10| 01| 30] 02 10| 01|00 00| w0 01| 00] 00 30] 02| 10| 01| w0 01
DEBILIDADES
m 01| 00 ] 0.0 | 20 ] 02 | 00 | 00 | 0.0 ] 00 | 10 ] 01 10 | 01 | 00 ] 00 | 40 ] 0.4 | 00 ] 60 | 10 | 01 | 0.0 | 0.0 | 0.0 [ 00
D2 01| 00 | 0.0 | 20 | 01 | 00 | 00 | 10 | 07 | 30 | 02 20 | 01 | 00 | 00 | 0.0 | 0.0 | 40 | 0.3 | 20 | 01 | 10 | 01 | 00 | 0.0
D3 01| 00| 00 | 10 | 01 | 00| 00 | 00| 00 | 10| 031 10 | 03 | 00| 00 | 0.0 | 0.0 | 40 | 0.2 | 1,0 | 01 | 0,0 | 0.0 | 0.0 | 0.0
D4 01|00 | 00 00| 00| 00| 00| 00 00| 00| 00 00| 00|20 01|00 00| 00| 00|30 02| 40 02| 00| 0.0
DS 01| 10 | 01 10| 01| 00| 00| 10| 01| 0|01 10| 01| 00| 00| @0 03| 0| 01| 0] 01| 00 00|00 00
Ds 01] 4.0 0.2 0.0 0.0 1.0 0.1 3.0 0.2 o0 0.0 20 0.1 0o 0.0 1.0 0.1 0.0 0.0 0o 0.0 0.0 0.0 1.0 0.1
07 01| 1.0 | 01 | 00 | 00 | 00| 00 | 00 | 00 | 40 | 02 00 | 00 | 0.0 | 00 | 0.0 | 0.0 | 00 | 0.0 | 40 | 0.2 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0
D8 00| 00 | 00 | 00| 00 | 00| 00 | 00| 00 | 00| 0.0 00 | 0.0 | 00| 00 | 00 | 0.0 | 30 | 01 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 00
D3 01| 00 | 00 | 40| 02 | 10 | 01 | 00 | 00 | 0.0 | 00 00 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | 0.0 | .0 | 01 | 40 | 0.2 | 20 | 01
TOTAL 3.07 2.98 2.564 z.41 1.85 2.27 1,55 3.24 1.83 2.58 2.08 2.63
PRIORIZACION 2 3 4 7 11 8 12 1 10 6 9 5

Elaborado por: Liliana Pérez
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Considerando las puntuaciones mas altas que se encuentran en la Tabla — 25
(MCPE para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos) se ha podido priorizar las estrategias

mas atractivas para la organizacion de la siguiente manera:

1 Implementar el presente proyecto de titulacion.

2 Crear un plan de marketing que dé a conocer la cartera de productos de la
organizacién con el fin de aumentar la participacion del mercado.

3 Llevar un adecuado control del inventario con el fin de evitar demoras en la
produccion de obras y trabajos.

4 Realizar convenios con empresas proveedoras con el fin incrementar la linea
de productos ofertados.

5 Crear alianzas con proveedores para innovar la cartera de productos ofertados
en el mercado e incrementar las ventas.

6 Buscar e implementar programas de capacitacion en las distintas areas de la
organizacion.

7 Crear nuevos canales de comunicacion con el cliente (redes sociales) con el
fin de mantener al cliente informado y por ende crear y mantener lealtad por
parte de los clientes.

8 Crear una base de datos de los clientes mas frecuentes para brindar
informacion perioddica de interés a nuestros clientes.

9 Implementar programas de computacién de facil manejo, con el fin de crear
reportes financieros, llevar un control adecuado del inventario y optimizar los
procesos.

10 Realizar un manual de procesos.

11 Crear programas de capacitacion interno.

12 Revisar los precios frente a los de la competencia y del mercado en general.

4.2.3.1.1 Priorizacion y seleccion de estrategias

Con el fin de seleccionar y priorizar las estrategias mas adecuadas para la

organizacion se utilizara la matriz de Holmes.
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Para el desarrollo de la matriz Holmes se solicitd la participacion del recurso
humano de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos quienes ayudaron a seleccionar las

estrategias a ser implementadas en la organizacion.

El desarrollo de esta matriz se encuentra en el anexo J, del cual se obtuvo el

siguiente resultado:

+ Resultado de la Matriz de Priorizacién de Holmes —  Estrategias

Tabla 26 —Matriz de Priorizacion de Holmes — Estrategias

[FACTORES | E1[E2[E3 [E4|E5 | E6[E7[E8[E9 [E10[SUM.[ORD.| % [ %ACUM.
EL_ |05[05 11005/ 1fo5|1[ 1] 8 | 1 [16%| 16%
E2_ [05[05 1 [o5]05] 105/ 11|75 2 [15%| 31%
E8 (05|05 1 o5[05]05[05] 1 [ 1] 7 | 3 [14% | 45%
E5 |0 o5/o5[1]o5[1]o5/05] 1] 165 4 [13%| 58%
E6 105/05[05[ 1] 0 o5[05[05/05[ 155 5 [11% | 69%
E7Z | o|o[1]o5[05[05/05/05]1]05] 5 [ 6 [10%| 79%
B8 |0 |oos[o5/05/05/ 0 0o5[1[35] 7 [7% | 86%
E9 |(o|ofos[1]ofo5/oofo5[0]25] 8 [5% | 91%
20 |o[o ofos/ofolos/o[1[o5[25] 9 [ 5% | 96%
E4 |o|oos[o5[0|ofo5[0|o0fo5] 2 | 10| 4% | 100%

50 100%

Elaborado por: Liliana Pérez

Las estrategias seleccionadas se muestran a continuacion:

1 Implementar el presente proyecto de titulacion.

2 Crear un plan de marketing que dé a conocer la cartera de productos de la
organizacion con el fin de aumentar la participacion del mercado.
Realizar un manual de procesos.
Buscar e implementar programas de capacitacion en las distintas areas de la
organizacion.

5 Elaborar una base de datos de los clientes mas frecuentes y crear nuevos
canales de comunicacion con los mismos (redes sociales) para brindar
informacion periédica de interés con el fin de mantenerlo informado y por ende

crear y mantener lealtad por parte de los mismos.
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6 Implementar programas de computacion de facil manejo, con el fin de crear
reportes financieros, llevar un control adecuado del inventario y optimizar los

procesos.

4.3 ETAPA IV: IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA

El cuarto paso dentro la administracion estratégica y el primero dentro de la
planeacion operativa es la implementacion de la estrategia; es importante
mencionar que dentro del alcance del presente proyecto no se contempla la
implementacion ni el control de la estrategia, sin embargo se incluye a manera de

informacion.

4.3.1 TEMAS Y OBJETIVOS POR PERSPECTIVAS

Como primer paso para la construccion del Cuadro de Mando Integral para
Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se procede a determinar los temas y objetivos
estratégicos que debera cumplirse en cada una de las perspectivas, para eso se
tomara en cuenta los objetivos estratégicos mencionados en el apartado 3.2.3.2 —
Tabla 19 (Objetivos Estratégicos por Perspectivas), a continuacion se detalla su

desarrollo clasificado por perspectivas.

PERSPECTIVA TEMA ESTRATEGICO (TE) OBJETIVO ESTRATEGICO (OE)

TE1 Aumentar la rentabilidad de la organizacion en un 20% hasta |OE1 Aumentar el ingreso mensual en un 5%
FINANCIERA

finales del afio 2012. OE2 Evitar las compras de inventario

OE3 Brindar productos de calidad

= OE4 Reducir el tiempo de espera del cliente

E TE2 Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales hasta = =

w y .

3 finales del 2012, con el fin de fomentar su lealtad. TR Gr im alm ennEhenh oo &
cliente y atender siempre con cordialidad al
mismo
OE6 Mantener al cliente informado
OE7 C lir | t tual d duct

PROCESOS TE3 Crear un programa de control y mejora de los procesos hasta FIALEHIr ) GTATEEE (I G (et e
INTERNOS finales del 2012

OE8 Reducir el material por desperdicio

TE4 Incentivar al cliente interno de la organizacidn con el fin de
mejorar el desempefio del mismo, la atencién al cliente y

APRENDIZAJE Y OE9 Capacitar al cliente interno

CRECIMIENEO conseguir asi productos y servicios de mayor calidad hasta OE10 Incentivar y retener al cliente interno

Figura 30 —-TEMAS Y OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Elaborado por: Liliana Pérez
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A continuacion se relaciona los temas y objetivos anteriormente mencionados con

las estrategias priorizadas y seleccionadas en el apartado 3.3.3.1.1

PERSPECTIVA
FINANCIERA

PERSPECTIVA
CLIENTES

* Aumentar la rentabilidad de la organizacién en un
20% hastafinales del afio 2012

» Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales
hastafinales del 2012 con el fin de fomentar su
lealtad

i

PERSPECTIVA
PROCESOS
INTERNOS

* Crear un programa de control y mejora de los
procesos hastafinales del 2012

/
PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJEY
CRECIMIENTO

~\
7
~\

*» Incentivar al cliente interno de la organizacién con el
finde mejorar el desempefio del mismo, la atencion
al cliente y lograr asi productos y servicios de mayor
calidad hasta finales del 2012

-

Implementar el presente proyecto de titulacion.

Crear un plan de marketing que dé a conocer la
cartera de productos de la organizacidn con el
fin de aumentar la participacién del mercado.

Realizar un manual de procesos.

Buscar e implementar programas de
capacitacion en las distintas areas de la
organizacion.

Elaborar una base de datos de los clientes mas
frecuentes y crear nuevos canales de
comunicacidn con los mismos (redes sociales)
para brindar informacién periddica de interés
con el fin de mantenerlo informado y por ende
crear y mantener lealtad por parte de los

mismos.

Implementar programas de computacién de fécil
manejo, con el fin de crear reportes financieros,
llevar un control adecuado del inventario y
optimizar los procesos.

Figura 31 —Relacién TEMA ESTRATEGICO - ESTRATEGIAS

PERSPECTIVA
FINANCIERA

-

PERSPECTIVA
CLIENTES

PERSPECTIVA
PROCESOS
INTERNOS

APRENDIZAJEY
CRECIMIENTO

Elaborado por: Liliana Pérez

O )
PERSPECTIVA DE

sIncentivary reteneral diente interno

- Implementar el presente proyecto de titulacion.

* Aumentar el ingreso mensual en un 5% con respecto al afio anterior P P proy

 Evitar las compras de inventario innecesario

Crear un plan de marketing que dé a conocer la
cartera de productos de la organizacidn con el
fin de aumentar la participacion del mercado.

B e o= dealidad Realizar un manual de procesos.

+ Reducir el tiempo de espera del cliente -

# Crear una cultura centralizada en el cliente Buscar e implementar programas de

« Manteneral cliente siempre informado capacitacion en las distintas dreas de la

organizacion.
Elaborar una base de datos de los clientes mas
frecuentes y crear nuevos canales de

« Cumplir la entrega puntual de productos comunicacién con los mismos (redes sociales)
*Reducir el material por desperdicio para brindar informacion periddica de interés

con el fin de mantenerlo informado y por ende
crear y mantener lealtad por parte de los
mismos.

. (;apacitar enal menos 2 vecesal afio al recurso humano en ‘tcldas las Implementar programas de computacién de facil
areascon el fin de mejorar la atencion al cliente, el desempeno del . ) § .
talento humano y por ende la calidad de los servicios y productos manejo, con el fin de crear reportes financieros,
que ofrece la organizacion

llevar un control adecuado del inventario y

optimizar los procesos.

Figura 32 —Relacion OBJETIVOS ESTRATEGICOS - ESTRATEGIAS

Elaborado por: Liliana Pérez
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Con el fin de tener una idea mas general, acerca de la interrelacion de
estrategias, temas estratégicos y objetivos estratégicos, tenemos la siguiente

figura:

TEMA OBIETIVO

SUGIAT s ESTRATEGICO ESTRATEGICO

E2 OF1
T e - om
E3 OE3
E4
ES
E6
E4 OF7 |
E6 OE8
:
F1
E4

Figura 33 —Correlacion entre Estrategias y Temas y Objetigisafegicos
Elaborado por: Liliana Pérez
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4.3.2.1Perspectiva Financiera

4+ Tema Estratégico 1. Aumentar la rentabilidad de la organizacion en un 20%
hasta finales del afio 2012

v" Objetivo Estratégico 1: Para aumentar el ingreso mensual en un 5% con
respecto al afio anterior, la organizacion dara a conocer los productos y
servicios que ofrece a través de un plan de publicidad y ventas
(estrategia 2). También se realizardn estados financieros y reportes
mensuales de facturacion mediante la implementaciéon de programas de
computacion (estrategia 6) los mismos que se cerraran a diario y se
consolidaran al final de cada mes con el fin de monitorear el cumplimiento

del objetivo.

v' Objetivo Estratégico 2: Con el fin de evitar las compras de inventario
innecesario, se llevara un control adecuado del inventario mediante la
implementacion de programas de computacion (Estrategia 6) cuyo
responsable sera el bodeguero de la organizacion quien a la vez sera el

encargado de realizar el pedido de compras.

4.3.2.2Perspectiva Cliente

+ Tema Estratégico 2: Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales
hasta finales del 2012, con el fin de fomentar su lealtad

v' Objetivo Estratégico 3: Para brindar productos de calidad a nuestros
clientes se creara politicas de calidad en el proceso de produccion, para lo
cual se debera elaborar un manual de procesos (Estrategia 3) y
capacitar al recurso humano  (Estrategia 4), ademas se realizaran
auditorias eventuales donde se tomara un producto y se lo probara antes

de que se lo despache.
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v' Objetivo Estratégico 4: Para reducir el tiempo de espera del cliente, se
llevard un adecuado control de inventario mediante la implementacion de
programas de computacion (Estrategia 6) con el fin de evitar ausencia de
materia prima para la elaboracién de trabajos u obras a entregar.

v" Objetivo Estratégico 5: Con el fin de crear una cultura centralizada en el
cliente y atender siempre con cordialidad al mismo, se implementara
programas de capacitacion (Estrategia 4) para todo el personal de la

organizacion en temas de servicio al cliente.

v' Objetivo Estratégico 6: Para mantener al cliente siempre informado  se
elaborara una base de datos de clientes méas frecuentes  con el fin de
crear nuevos canales de comunicacion con los mismos (redes sociales) y

brindar informacion periddica de interés (Estrategia 5).

4.3.2.3Perspectiva Procesos Internos

+ Tema Estratégico 3: Crear un programa de control y mejora de los procesos
hasta finales del 2012

v' Objetivo Estratégico 7: Con el fin de cumplir la entrega puntual de
productos al cliente, se creara una matriz de distribucion de obras y
trabajos en la que se especifica la fecha de pedido, la obra a realizar, el
responsable y la fecha de entrega, para lo cual se mantendra siempre en
stock la materia prima necesaria llevando un control adecuado del

inventario (Estrategia 6).

v' Objetivo Estratégico 8: Con el fin de reducir el material por desperdicio,
cada area de produccion hara un control de calidad asi al momento de
percibir un error se procedera inmediatamente a corregirlo, asi evitaremos

tener productos de mala calidad los mismos que pasarian a ser
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desperdicio, esto se lo realizard mediante la capacitacion al recurso

humano de la organizacion (Estrategia 4).

4.3.2.4Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento

+ Tema Estratégico 4: Incentivar al cliente interno de la organizacién con el fin
de mejorar el desempeiio del mismo, la atencién al cliente y lograr asi

productos y servicios de mayor calidad hasta finales del 2012

v' Objetivo Estratégico 9: Para capacitar en al menos 2 veces al afio al
cliente interno en todas las areas con el fin de me  jorar la atencion al
cliente, el desempenio del talento humano y por ende la calidad de los
servicios y productos que ofrece la organizacion, se buscara
programas de capacitacion (Estrategia 4) en entidades gubernamentales

y no gubernamentales que sean de interés para la organizacion.

v' Objetivo Estratégico 10: Con el fin de incentivar y retener al cliente
interno, se difundird el direccionamiento estratégico disefiado en el
presente proyecto (Estrategia 1) a demas se creara una matriz de

incentivos y recompensa en base a resultados.

4.3.2.5Relacion Causa - Efecto

La relacion causa — efecto expresa una secuencia de declaraciones del tipo
si/fentonces. A continuacibn se menciona la relacion causa efecto para los

objetivos de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos.

Si se capacita e incentiva al talento humano de la organizacidon entonces se
lograra mejorar el desempefio del mismo. Si se logra mejorar el desempefio del
talento humano entonces se reducird el material por desperdicio y se lograra
cumplir con la entrega puntual de productos lo que conlleva a una mejora de los

procesos. Si se logra mejorar los procesos y el desempefio del talento humano
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entonces se brindara productos y servicios de calidad, se reducira el tiempo de
espera de los clientes, se lo mantendra siempre informado, se evitara la compra
de inventario innecesaria y se creara una cultura centralizada en el cliente lo que
permitira lograr clientes satisfechos y leales. Si se logra clientes satisfechos y
leales entonces se aumentara las ventas y por ende se aumentara la rentabilidad

de la empresa.

4.3.3 MAPA ESTRATEGICO

A continuacion la Figura 34 muestra la relacion causa — efecto de los objetivos por

perspectivas mencionadas en el apartado anterior.

= ' Control delinventario
: A In
= - @
o "
(+) RENTABILIDAD ]
2
7 (-} tiempo Productos de calidad A
E de espera \ :
B A e
O ; : Cliente
= Cliente primero i
A ARk

PERSPECTIVA

PROCESOS
INTERNOS

~
A I

Entrega puntual {-) Desperdicio

PR T
,&?'.r
‘?g’ i Mejorade desempeiio $ é

)
Capacitacion Incentivos

APREMDIZAIEY
CRECIMIENTO

Figura 34 —-MAPA ESTRATEGICO
Elaborado por: Liliana Pérez
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4.3.4 PLAN OPERATIVO

A continuacion la Tabla 27 propone el primer Plan Operativo para Vidrieria
Patricio Pérez e Hijos, como un documento abalizado para un afio y que se podra
replantear y remodelar para el siguiente afio. Los plazos, responsables, recursos
y presupuesto han sido planteados en base al criterio del recurso humano de la
organizacion.

El desarrollo del presupuesto para el Plan Operativo se encuentra en el anexo K
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Tabla 27— Primer Plan Operativo para Vidrieria Patricioe2é& Hijos

PERSPECIVA FINANCIERA ‘

TEMA ESTRATEGICO 1: Aumentar la rentabilidad de la organizacién en un 20% hasta finales del afio 2012.

OBJETIVO ESTRATEGICO 1: Aumentar el ingreso mensual en un 5% con respecto al afio anterior

CRONOGRAMA 3 o
0 . < < D INDICADOR DE
Q PLAN DE ACCION w2 RECURSO 2
< < O > CUMPLIMIENTO
INICIO FIN 3', ]
L e
o o
., Recuso Humano
Dar a conocer los productos y servicios que se ofrece a Atencion al Publicidad en radio Crecimiento en
1 ) - 04/06/2012 | 30/11/2012 clientey . $ 649,00
través de un plan de publicidad y ventas. Recurso Tecnoldgico ventas
ventas . -
Material de oficina
OBJETIVO ESTRATEGICO 2: Evitar las compras de inventario innecesario
El control se o Recurso Humano Monto de inventario
2 Llevar un control del inventario realizarad el dltimo dia Bodega Recurso Tecnolégico | $907,00
. - muerto
de cada mes Material de oficina

Elaborado por: Liliana Pérez
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PERSPECIVA CLIENTE

TEMA ESTRATEGICO 2: Mejorar el nivel de satisfaccion de clientes actuales hasta finales del 2012, con el fin de
fomentar su lealtad.
CRONOGRAMA m E
)
« . < < rt INDICADOR DE
2 PLAN DE ACCION w2 RECURSO 2
E INICIO FIN < © D CUMPLIMIENTO
a (%]
(%] w
w o
o a
OBIJETIVO ESTRATEGICO 3: Brindar productos de calidad
. . ., Recurso Humano Reduccidn de
1 Crear politicas de calidad para el proceso de produccion | 02/07/2012 | 29/09/2012 Bodega Material de oficina $773,00 oroducto defectuoso
OBIJETIVO ESTRATEGICO 4: Reducir el tiempo de espera del cliente
Evitar ausencia de materia prima para la elaboracion de | EI  control se lo Recurso Humano > 0,00 . .
. , o - , . Act. OE2 | Ausencia de materia
2 trabajos u obras a entregar, a través de un adecuado | realizara el ultimo dia Bodega Recurso Tecnolégico con Act | orima
control del inventario de cada mes Material de oficina OE4 P
OBIJETIVO ESTRATEGICO 5: Crear una cultura centralizada en el cliente
3 Capac.|tar. Permanentemente .a'todo .eI personal de la 18/06/2012 | 30/11/2012 Ger.ente' TR, $ 251,70 Ind|cg de satisfaccién
organizacién en temas de servicio al cliente. Propietario del cliente
OBIJETIVO ESTRATEGICO 6: Mantener al cliente informado
Crear nuevos canales de comunicacién con el cliente Atencional | Recurso Humano Incremento de
4 . 04/06/2012 | 04/06/2012 clientey Recurso Tecnolégico | $ 35,00 .
(redes sociales) . - clientes
ventas Material de oficina

Elaborado por: Liliana Pérez
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PERSPECIVA PROCESOS INTERNOS

TE3 Crear un programa de control y mejora de los procesos hasta final del 2012
CRONOGRAMA w o
a =
» ) < < 0 INDICADOR DE
8 PLAN DE ACCION w2 RECURSO 3
E INICIO FIN < 2 a CUMPLIMIENTO
2 :
o a
OBJETIVO ESTRATEGICO 7: Cumplir la entrega puntual de productos
La matriz se la creard | Atencidn al
. . ., . | 04 20012 I li R H E |
1 Crear una matriz de distribucién de obras y trabajos el 0 /96/ ,00 cysen clientey ecurso fiumano $50,50 ntrega puntual de
actualizara al inicio de ventas, Material de oficina productos
cada dia Produccion
OBJETIVO ESTRATEGICO 8: Reducir el material por desperdicio
Realizar el control de calidad en cada area de | F controlselo realizara . Reducgon de
2 ., eventualmente a manera | Produccion Recurso Humano $0,00 | material por
prodUCCIon de una vez por mes desperdicio

Elaborado por: Liliana Pérez
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PERSPECIVA DE APRENDIZAIJE Y CRECIMIENTO

TE4 Incentivar al cliente interno de la organizacion con el fin de mejorar el desempeiio del mismo, la atencién al
cliente y conseguir asi productos y servicios de mayor calidad hasta finales del 2012.

PLAN DE ACCION

PASOS

CRONOGRAMA

INICIO

FIN

AREA
RESPONSABLE

RECURSO

PRESUPUESTO

INDICADOR DE
CUMPLIMIENTO

desempefio del talento humano y por ende la calidad de los servicios y productos que ofrece la organizacion

OBIJETIVO ESTRATEGICO 9: Capacitar en al menos 2 veces al afio al cliente interno con el fin de mejorar la atencién al cliente, el

$0,00
Buscar e implementar programas de capacitacion de Gerente Recurso Humano Act. OE> indice de satisfaccién
1 . ; T 18/06/2012 | 30/11/2012 o con Act. i
interés para la organizaciéon Propietario OE9 del cliente
OBIJETIVO ESTRATEGICO 10: Incentivar y retener al cliente interno
Gerente Recurso Humano
5 leun.dlr e.I dlre.caonamlento estratégico y crear una 04/06/2012 | 18/06/2012 Propietario | Material de oficina $84.10 Motivacion del

matriz de incentivos y recompensa en base a resultados Contador | Pancartas personal

externo publicitarias

Elaborado por: Liliana Pérez
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4.4 ETAPA V: EJERCER CONTROL

El quinto paso dentro la administracion estratégica y el segundo dentro de la
planeacion operativa es el control estratégico; mismo que se lo incluye a manera

de informacion en el presente proyecto.

4.4.1 DETERMINACION DE FACTORES CRITICOS DE EXITO

Los factores criticos de éxito que contribuyen al éxito de una organizacion no solo
estan relacionados a la minimizacién de los costos, sino también a aspectos como
la satisfaccion del cliente, la innovacion (en los procesos operativos y en los
productos), la calidad, la flexibilidad, la productividad, etc., los cuales han sido

detectados para cada respectiva.

A continuaciéon se describe los factores criticos de éxito para de cada uno de los
objetivos por perspectivas, para lo cual se ha trabajado en conjunto con el

personal de la organizacion.

Tabla 28— Factores Criticos de Exito por Perspectiva

Perspectiva Financiera: Aumentar la rentabilidad
de la organizacidn en un 20% hasta finales del afio
2012

Factores criticos

Aumentar el ingreso mensual en un 5% con respecto
al afio anterior

Plan de publicidad y ventas

Evitar las compras de inventario innecesario

Control adecuado de inventario

Perspectiva Clientes: Mejorar el nivel de
satisfaccion de clientes actuales hasta finales del
2012 con el fin de fomentar su lealtad

Factores criticos

Brindar productos de calidad

Politicas de calidad

Reducir el tiempo de espera del cliente

Control adecuado de inventario

Crear una cultura centralizada en el cliente

Capacitacion permanente

Para mantener al cliente siempre informado

Nuevos canales de comunicacion
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Perspectiva de Procesos Internos: Crear un

programa de control y mejora de los procesos Factores criticos

hasta finales del 2012

Cumplir la entrega puntual de productos Matriz de distribucion de obras y trabajos
Reducir el material por desperdicio Control de calidad en cada area

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento:
Incentivar al cliente interno de la organizacién con
el fin de mejorar el desempefio del mismo, la Factores criticos
atencién al cliente y lograr asi productos y
servicios de mayor calidad hasta finales del 2012

Capacitar en al menos 2 veces al afio al cliente

. . Capacitacion permanente
interno en todas las areas

Difundir el direccionamiento estratégico

Incentivar y retener al cliente interno : : :
Matriz de incentivos y recompensa

Elaborado por: Liliana Pérez

4.4.2 DESARROLLO DE INDICADORES

Una vez determinado los factores criticos de éxito para cada uno de los objetivos
por perspectivas, se seleccionaran los indicadores para la consecucion de los

mismos, para ello se ha trabajado en conjunto con el personal de la organizacion.

4.4.2.1Indicadores para la Perspectiva Financiera

OBJETIVO ESTRATEGICO: Aumentar el ingreso mensual en un 5% con respecto al afio
anterior
INDICADOR: CRECIMIENTO EN VENTAS

DESCRIPCION: Mide en % el crecimiento en ventas
Ventas mesn

CALCULO

—1]*100
Ventas mesn — 1) 1

FRECUENCIA DE MEDICION | Mensual

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje

FUENTE DE DATOS Reporte de ventas

AREA RESPONSABLE Atenciodn al cliente y ventas
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OBJETIVO ESTRATEGICO: Evitar las compras de inventario innecesario

INDICADOR: MONTO DE INVENTARIO MUERTO

DESCRIPCION: Mide en % el inventario muerto

Inventario muerto mes n

CALCULO : ) — 1] * 100
Inventario muerto mesn — 1

FRECUENCIA DE MEDICION | Trimestral

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje

FUENTE DE DATOS

Reporte de inventario

AREA RESPONSABLE

Bodega

4.4.2.2Indicadores para la Perspectiva Clientes

OBJETIVO ESTRATEGICO: Brindar productos de calidad

INDICADOR: REDUCCION DE PRODUCTOS DEFECTUOSOS

DESCRIPCION: Mide el % de productos defectuosos

Producto defectuoso mesn

CALCULO —1] %100
Producto defectuoso mes n — 1) ]

FRECUENCIA DE MEDICION | Mensual

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje

FUENTE DE DATOS

Reporte de desperdicio

AREA RESPONSABLE

Bodega

OBJETIVO ESTRATEGICO: Reducir el tiempo de espera del cliente

INDICADOR: AUSENCIA DE MATERIA PRIMA

DESCRIPCION: Mide el nimero de veces la ausencia de materia prima

CALCULO

(# de veces aus. m.p mesn — # de veces aus. m.pmesn—1)

FRECUENCIA DE MEDICION

Mensual

UNIDAD DE MEDIDA

Cantidad (nimero de veces)

FUENTE DE DATOS

Reporte de ausencia de materia prima

AREA RESPONSABLE

Bodega

OBJETIVO ESTRATEGICO: Crear una cultura centralizada en el cliente

INDICADOR: iNDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE

DESCRIPCION: Mide el % de clientes satisfechos

) # de quejas
CALCULO [ : ) —1] %100
_ # de clientes atendidos
FRECUENCIA DE MEDICION | Semestral
UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje

FUENTE DE DATOS

Encuesta a clientes atendidos

AREA RESPONSABLE

Gerente propietario
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OBJETIVO ESTRATEGICO: Mantener al cliente siempre informado

INDICADOR: INCREMENTO DE CLIENTES

DESCRIPCION: Mide el nimero de clientes en nuestra red social

CALCULO (# de clientes mesn — # de clientesmesn — 1)
FRECUENCIA DE MEDICION | Mensual

UNIDAD DE MEDIDA Cantidad (nUmero de clientes)

FUENTE DE DATOS Red social

AREA RESPONSABLE Gerente propietario

4.4.2.3Indicadores para la Perspectiva de Procesos Interso

OBJETIVO ESTRATEGICO: Cumplir la entrega puntual de productos
INDICADOR: ENTREGA PUNTUAL DE PRODUCTOS
DESCRIPCION: Mide el % de entrega puntual de productos

) # de obras de trabajo
CALCULO

100
# de obras entregadas)] i

FRECUENCIA DE MEDICION | Semanal

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje
FUENTE DE DATOS Facturas de obras de trabajo
AREA RESPONSABLE Produccidn, Atencion al cliente

OBJETIVO ESTRATEGICO: Reducir el material por desperdicio

INDICADOR: REDUCCION DE MATERIAL POR DESPERDICIO
DESCRIPCION: Mide el % de material por desperdicios

) Producto desperidicado mes n
CALCULO

Producto desperidicado mesn — 1
FRECUENCIA DE MEDICION  Mensual

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje
FUENTE DE DATOS Reporte de desperdicio
AREA RESPONSABLE Bodega

4.4.2.4Indicadores para la Perspectiva de Aprendizaje y Ggcimiento

) —1] * 100

OBJETIVO ESTRATEGICO: Capacitar en al menos 2 veces al afio al cliente interno en todas

las areas

INDICADOR: iNDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE

DESCRIPCION: Mide el % de clientes satisfechos

# de quejas

CALCULO [( ) — 1] * 100

# de clientes atendidos
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FRECUENCIA DE MEDICION | Semestral

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje

FUENTE DE DATOS Encuesta a clientes
AREA RESPONSABLE Gerente propietario

OBJETIVO ESTRATEGICO: Incentivar y retener al cliente interno

INDICADOR: MOTIVACION DEL PERSONAL

DESCRIPCION: Mide en grado de motivacién del equipo de trabajo

CALCULO

Puntuacion obtenida

Puntuacion proyectada

%

100

FRECUENCIA DE MEDICION | Mensual

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje
FUENTE DE DATOS Encuesta a los empleados
AREA RESPONSABLE Gerente propietario

4.4.3 CONSTRUCCION DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Con la obtencion de los respectivos objetivos estratégicos por perspectivas se

procedié a establecer el mapa estratégico, los factores criticos de éxito y los

indicadores para cada objetivo por perspectiva, elementos que permitiran

construir el Cuadro de Mando Integral para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos con el

fin de controlar el cumplimiento el avance de los objetivos.
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Tabla 29— Cuadro de Mando Integral para Vidrieria PatriRémez e Hijos
- DIRECCIONAMIENTO _ _ MEDIDAS METAS MEDIOS

Gla,

Rceptable) | (Precaucidn)| (Aceptable)

CALCULO META

s
1

DATOS

FRECUENCIA
DE MEDICIGON

ESTRATE

: AREA
| RESPONSABLE

fhindar producios de Reduceion depoductos. | [iFroductodetsctuoso mes nifPioducto
06 1 Policas decaldad . debacnmms - delectosa mes n-TI-T 10
_ e B EaanRRE e e A = L et RS S bl Lo e e i pee e
: Mejorarelrivel desatisfaccion]  loobsdiorcade [Conrcladecuadade @ [ de veces aus. mpmes # deveces oy | Mmwrode :
% | Hm. R Russrcia dh malwiapam o ar [Pensudl | FUEE | suenciade |menasded] =8 7-6 =5 Estisteisf
MNWWIZMHHH Sttt P ot T . - - - S S - - hmm i - o .
- sarunacubiaa : fncice de satistaccido del Iiﬁrmlldrmm : Ercuestaa | s
mw"lm =21 -Eﬂm -.m- @ @ lll---ul.-.---- '-—----’-t-“*i- Tml Pm m L h—mﬁ“m —-}l-.jx —‘E—zc E—‘“‘—.'—‘ﬁ—-q—-—
Bt fremomenh bctomontsdechrges | e cherkes s - dchees mes Mowode | motsos | & | -2 Earsega S
T
s e Curgiv s entrega purd fmam& | | Etegapumuslde 18 de obeas de rabajolB de obeas IB'IIHI Proerta Factrasde | o iy i | :
| e ey %7 Ldeprodcts obeasynzbaos sl podpos | ewegadasiOD : |m,ﬁm¢. .HC A Estratega§
] L L L T e e T o o JEEEE e e——— ---—- b= —— o
firals del 2012 . {Poduct dmareialpor  |Connoldecaldadencada Reducciin de matedl e Mm"mm“ o Pirede e | il e | mem | ez | ey
) ea \‘"\ desperde mesrel) (Mersual | Pocortde | po oo frencsZinl 0= | 202 | oY Godega  fEsvaega
> Incatvthiar al cherve lemo de la Capicita onal minos 2 S ; . o uiash0 o chanes standdes Encuestaa (=i
mpanzacinconelinds | 0E fwcesalafoalckerte  |Capackacicn pesmanens - Hﬂ&muﬁmdndd (e ™ k Semestral | Poecentzle | chentes | menosBl|  r=dd -2 €515 skl |Estrategad
§ el im|_|eiemosiiuts e ’Z N o, =N ST i I weddos | | |
h o m,mﬂ P - (e oy o e S v e _\_\-. = - -
: ; 4 F = Geeerie
rcdictosy seichsdemanc |gerg [Femmimeyenerd  [Musedorcenmiosy | ("o [ 000 )| Monacindelpusona | PesincbendsiPnacin fy oy | o | Bl | ogn | g | oemesm | 2eam segal
cadadhasafibsdel2TE | e tecompensa — b i popectadalf 10 enleados progieiao Fm

Elaborado por: Liliana Pérez
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Al término del presente proyecto de titulacion se puede concluir que:

+ Vidrieria Patricio Pérez e Hijos pertenece al sector de la construccion, este
sector a partir del 2010 ha ido creciendo continuamente debido a factores
como la relativa estabilidad economica del pais, la facilidad de acceso a

créditos mediante politicas de gobierno y la remesas de los migrantes.

+ El ambiente laboral en la organizacion estd basado en responsabilidades
compartidas no definidas, debido a que no se maneja un esquema
determinado de funciones para cada miembro evidenciado asi la ausencia de
una estructura orgénica funcional. Ademas las decisiones son usualmente
tomadas de manera reactiva ante los hechos es decir sobre la marcha de los

acontecimientos.

& Vidrieria Patricio Pérez e Hijos trabaja en base a la demanda y no en base a

objetivos ni en base a una adecuada planificacion.

£ Se pudo constatar también que la organizacion no cuenta con un
direccionamiento estratégico establecido, es decir que carecia de mision,
vision, principios, valores y objetivos estratégicos lo que evidencio que el
recurso humano de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos desarrollan sus actividades
Ganicamente por cumplir su funcién y su horario de trabajo, pues no tienen claro

la razén de ser de la organizacion ni lo que se desea alcanzar.
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Vidrieria Patricio Pérez e Hijos posee buena capacidad crediticia y recursos

econdmicos suficientes para el desempefio normal de sus actividades.

Se pudo determinar que la organizacién no cuenta con algun tipo de politicas o
indicadores que determine la calidad del producto y servicio que Vidrieria

Patricio Pérez e Hijos ofrece al mercado.

Se pudo evidenciar que Vidrieria Patricio Pérez e Hijos carece de sistemas
informaticos que ayude a llevar y manejar adecuadamente los recursos de la
organizacion, como es el inventario, la contabilidad, horario de trabajo, entre

otros.

Debido a la falta de capacitacion y entrenamiento del recurso humano se

mantiene un alto porcentaje de desperdicio del material.

Del analisis ambiental externo de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos se puede
concluir que la actual situacién politica, econdmica y social que atraviesa el
Ecuador es estable debido a la distribucion adecuada de los ingresos y la
riqueza, el incentivo a la produccion nacional, la productividad y la

competitividad general, el respeto a los derechos laborales, entre otros.
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5.2 RECOMENDACIONES

Una vez reconocido la necesidad de una mejor administracion en la organizacion

y propuesto el plan estratégico para la misma, se recomienda:

# Realizar una reunion general con todo el personal de la organizacion con el fin
de dar a conocer los cambios que se realizaran, evitando asi el miedo al
cambio por parte del personal, malos entendidos y logrando también un

compromiso del personal con la organizacion.

% Poner en practica el Plan Estratégico propuesto con el fin de trabajar con una
adecuada planificacion y en base a objetivos para el 6ptimo funcionamiento de

la organizacion.

& Definir las responsabilidades de cada uno de los miembros de la organizacion

acorde a la estructura organizacional establecida.

& Dar a conocer al personal la Mision, Visién, Valores, Principios y Obijetivos
Estratégicos con los que la organizacion trabajara, con el fin de involucrar al

personal con la organizacion.

* Mejorar el clima organizacional a través de una adecuada politica de
comunicacion con el fin de lograr un compromiso del personal en el logro y

consecucién de los objetivos del plan estratégico y evitar el miedo al cambio.

& Implementar los planes de accién propuesto para la consecucién de los
objetivos estratégicos de la organizacion con el fin de lograr una gestion

empresarial mas efectiva
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Capacitar de manera constante al personal de la organizacién en las distintas
areas con el fin de ofrecer una mejor calidad en la atencion al cliente y evitar el

mal uso de los recursos.

Tomar las decisiones en base a lo planificado y en base a los objetivos de la

organizacion, y no en base a la demanda del momento.

Motivar al personal a través de incentivos para la consecucion de las metas

fijadas por la organizacion.

Realizar reuniones periddicas con el personal de la organizacion con el fin de
conocer y tomar en cuenta sus ideas u opiniones que sean de utilidad para el

mejoramiento de la organizacion.

Elaborar e implementar un manual de procesos que permita manejar los
procesos de una manera mas eficiente y segura, lo que incrementara la
calidad de los productos y servicio que ofrece la organizacion y que a la vez

permitira satisfacer al cliente.

Realizar controles permanentes ya sea de manera semanal o mensual de los
planes de accién con los que trabajara Vidrieria Patricio Pérez e Hijos con el
fin de conocer el avance de la implementacién y los resultados positivos o

negativos que se den, a fin de tomar los correctivos de manera oportuna.

Incorporar programas informaticos que permita llevar un control adecuado del
inventario y un adecuado control de la contabilidad de la empresa con el fin de
evitar la compra de inventario innecesario de materia prima, existencia

obsoleta de materia prima, mal uso de los recursos de la empresa.
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ANEXOS
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ANEXO A - Cartera de Productos VidrielPatricio Pérez e Hijos

CORTINAS DE BANO DE ALUMINIO

Con puerta corrediza en acrilico

Con puertas batientes en vidrio
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CLARABOYAS

En vidrio

DIVISIONES DE OFICINA EN ALUMINIO

Solo con vidrio y puerta batiente

Con revestimiento, vidrio y puerta batiente
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ESPEJOS

Para decoracion de ambientes

Tallados

MUEBLES CON ESTRUCTURA EN ALUMINIO Y VIDRIO DE DIFERENTE TONO Y ESPESOR

Para dormitorio

Para cocina

Para estudio
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PIEL DE VIDRIO

Con estructura de aluminio y vidrio

PUERTAS

Corrediza

Con revestimiento

Sin revestimiento
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PASAMANOS

De aluminio

De aluminio y vidrio

VENTANAS A BASE DE ALUMINIO Y VIDRIO

Proyectante

Corrediza
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Fija

VITRINA

A base de aluminio y vidrio

VIDRIO

En general
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ANEXO B - Lluvia de Ideas para el Analisis Ambiental deriéda Patricio Pérez e

Hijos

Participantes:

OIVIBR ARGO DAD AR
Sr. Patricio Pérez Gerente Propietario 46 anos | Gerencia General
Sra. Alexandra Pérez Secretaria 35 afios | Atencion al Cliente y Ventas
Sr. Luis Cruz Maestro 23 aflos | Produccién
Sr. Giovanni Sanchez Maestro 30 aflos | Produccién
Sr. Cesar Angos Maestro 27 aflos | Bodega
Sr. Francisco Criollo Cortador 23 afios | Produccién
Sr. Jorge Pérez Cortador 26 afios | Produccién
Sr. Miguel Tapia Ayudante 22 afios | Produccién
Sr. Armando Vela Ayudante 22 afios | Produccién

Resultado de la lluvia de ideas:

EXTERNO

INTERNO

FACTORES

A

(o)

F D

Crecimiento econdémico

Estabilidad econémica

Estabilidad politica

Crecimiento de la industria de la construccion

Facilidad de acceso a créditos

X | X[ X|X|X

Inseguridad en el sector

Tecnologia

>

Productos sustitutos

Falta de un plan estratégico

Inflacion

Capacidad de cumplir con las obligaciones

Programas de capacitacion

Cliente exigente

Corrupcion en el pais

Ausencia de funciones designadas para el personal de la organizacion

Capacidad adquisitiva

No cuenta con una pagina web (avances tecnoldgicos)

Inventario innecesario

Proveedores

Salario

Distribucion del espacio fisico

Ausencia de marketing y publicidad

Ubicacion
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Competencia X

Comunicacién informal X

Personal joven y comprometido con la empresa X

Manejo contable inadecuado X

Buena relacidn y manejo de proveedores

Experiencia en el negocio del vidrio

Venta del producto de manera directa

X | X | XX

Alto porcentaje de desperdicio — reciclaje

Falta de descripcidon de los procesos X

Respeto a las normativas legales X

Concentraciéon de autoridad y toma de decisiones X

Amplia cartera de productos X

Falta de mano de obra calificado en la industria del vidrio X

Acceso de competidores X




ANEXQO C - Matriz de Priorizacion de Holmes - OPORTUNIDADES

+ Lista de Oportunidades de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

© 00 N O O &~ W N P

Acceso a créditos

Acceso a nueva tecnologia

Crecimiento economico del pais

Estabilidad econdmica en el pais

Estabilidad politica en el Ecuador

Crecimiento del sector de la construccion

Gran cantidad de proveedores para el sector

10 Proveedores con amplia gama de productos

11 No existen productos sustitutos para el negocio del vidrio

12 Bajo poder de negociacion de los clientes

Proveedores puntuales en la entrega del producto
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Remesas de migrantes destinadas a la compra y construccion de vivienda

-01 02]03]04|05]06]07] 08|09 |010][011]012|SUM.|[ORD.| %
o1 (o050 o005/05/05/05/0[0]lo0 0] o0]25]12]3%
02 1105/ 1] 11]o5/2los| 2|12 1lw05] 1 [15%
03 1/0lo5lo5/05 12|00l 0o|o o5 5 | 8 | 7%
04 05| 0]05[05/05[05/05/ 005/ 00 o5 4 | 9 | 6%
05 (05| 005(05/05[05/05/ 01105165 6 | 9%
06 |05/05] 0 (05/05[05/05/ 005/ 0 0] 0]35] 10] 5%
07 |os5/0]o0lo5/05[05[05 005000 3 |11] 4%
08 1/o5/1|21]21]1]2]05/05 0o los| 1] 9 | 2 |13%
09 10105/ 005050505051 1] 7 | 5 |10%
010 |1lo]1[1]0 1]05/05]05]05] 8 | 3 | 11%
011 |1]o0]1]1]05 05/ 0(05[05[05] 75| 4 | 10%
012 |10 o05(05]0 oloo5/05[05] 55| 7 | 8%

72 100%




+ Priorizacion segun Pareto - OPORTUNIDADES
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-01 02]/03]04]05]06|07][08|09]010[011[012][SUM.[ORD.| % |% AcCUM.
02 1 (0511 o5/1o5/1| 1] 1] 1105 1 |[15%| 15%
08 100511 110505/ 0los5] 1] 9 | 2 [13%| 27%
010 1lo[1]1]ofl1]1]1]05/05]05]05] 8 | 3 [11%| 38%
011 1lo[1]1o5[1]1lo5/0]05]05]05] 75| 4 [10%| 49%
09 110|105/ 0]05[05[05[05/05] 1| 1] 7 | 5 |10%| 58%
o5 05| 0 |os(o5(05[05[05/0]1] 105|165 6 | 9% | 67%
012 1/ofos/o5/o[1]1]0o]o]o5][05]05]55] 7 | 8% | 75%
03 1]o0osloslos]1]1[o]o]o]olos] s | 8 | 7% | 8%
o4 05| 0 |05(05[05[05[05/ 005 0] 0los] 4 | 9 | 6% | 88%
06 |05/05|0 (05/05[05[05/ 005/ 0] 0|o0]35]10]5%]| 92%
o7 |os5/o0|o0lo5lo05/05/05/ 005/ 00 fo] 3 |11 4% | 97%
o1 |os5/0|o0o5/05/05/05/0]0] 0] o0o|o]25]12]3%]| 100%

72 100%| 100%

+ Oportunidades priorizadas

0o N o oA WDN P

Crecimiento del sector de la construccion

Proveedores puntuales en la entrega del producto
Proveedores con amplia gama de productos

No existen productos sustitutos para el negocio del vidrio
Gran cantidad de proveedores para el sector

Acceso a créditos

Bajo poder de negociacion de los clientes

Remesas de migrantes destinadas a la compra y construccion de

vivienda




ANEXQO D - Matriz de Priorizacion de Holmes - AMENAZAS

+ Lista de Amenazas de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

© 0 N o g b~ wWwDdPRE

Inflaciéon en alza

Inseguridad en el sector

Corrupcion en el Ecuador

Salario minimo unificado bajo

Facil acceso de competidores

10.Competencia alta en el mercado

Clientes con gustos y requerimientos especificos

Falta de mano de obra calificada en la industria del vidrio

Desarrollo lento de la tecnologia para el sector del vidrio

Dificultad en la industria del vidrio para automatizar los procesos

-lAl A2[A3]aalAs a6 |A7][A8 A9 [AL0[SUM.[ORD.| %
Al |o5/05] 0 (05| 105[/05/ 005 0] 4 | 6 | 8%
A2 |oslos/ofos/1[1][21]o]ofo5] 5 | 5 |10%
A3 1105112105/ 2]05]|85] 1 [17%
A4 |oslos]/ 005 1050500035 7 | 7%
A5 o|lo[ofoloslos|lolololo]| 1 | 10] 2%
A6 |05/ 00 05/05[05]/05/0]0] 025 9 | 5%
A7 |os|ofolos5/1]o5(05/0]0] 0] 3 | 8 | &%
A8 1l1los/1]1]1]1]05/05/05] 8 | 2 |16%
A9 los|1]ol1]1][1]12]o5/05/05] 7 | 4 |14%
Al0 | 10505/ 1]1]1]1]o5/05[05] 75| 3 |15%

50 100%
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#+ Priorizacion segun Pareto - AMENAZAS
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-Al A2 A3[Aa]A5 [ A6 |A7][A8|A9]AL0[SUM.[ORD.] % | % AcCUM.
A3 1 05/1]1/1|1/05/ 1|05][85 | 1 |17%| 17%
A8 1 o5/111]1o05/05/05] 8 | 2 [16% | 33%
A0 | 10os5/o5[1|1]1]1o05]05[05]75] 3 |15% | 48%
A9 (o5]1/ofl1][2]1]1]05]/05]05 4 [14% | 62%
A2 |osloslofos[ 1110|005 5 |10% | 72%
Al |o5l05] 0 05| 105[05] 005 0 6 | 8% | 80%
A4 |os5lo5| 005/ 1]05/05[0]0] 035 7 | 7% | 871%
A7 Joslolofos|1]o5/05[/0]o0]o0o] 3 | 8 | 6% | 93%
A6 o5/ 0| o0o5/05/05[05/0]0] 025 9 | 5% | 98%
A5 o|lolofofosloslolololo| 1 [ 10] 2% | 100%

50 100%

4 Amenazas priorizadas

o O b~ W DN P

Falta de mano de obra calificada en la industria del vidrio

Facil acceso de competidores

Competencia alta en el mercado

Clientes con gustos y requerimientos especificos

Salario minimo unificado bajo

Inflacién en alza
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ANEXO E - Estado de Pérdidas y Ganancias de VidrieriadkafPérez e Hijos

O PRI

EX VIDRIERIA COTOPAXI

INSTALACIONES DE ALUMINIO Y VIDRIOS 2-3-4-6 CLAROS BRONCE GRIS
CATEDRAL ESPEJOS PUERTAS - VENTANAS EN GENERAL

Y VIDRIO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 1 DE ENERO HASTA EL 31 DE DICIEMBRE 2010

INGRESOS

VENTAS $ 17.520,00
GASTOS

Servicios Basicos $ 168,44

Gasto sueldo - $3.520,00

Gasto aportes patronales 539248

Gasto suministro de oficina w5 $ 55,30

Gasto arriendo - 5 1.000,00

Gto. Deprec. Muebles de oficina 54,17

Gto. Deprec. Méquinas y equipos: $ 66,25

Gto. Deprec. Vehiculo 'f $ 330,00

Gto. Deprec. Equipo de qu‘i:lputac.ié,n S 96,25
Otros gastos ; b L $222,22
TOTAL GASTOS $5.855,11
UTILIDAD EN EL EJERCICIO ) $ 11.664,89
15% PART. TRABAJADORES © $1.749,73
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $9.915,16

25%IMP. ALARENTA $2.478,79
UTILIDAD NETA . : $7.436,37

Patricio Pérez Sr. Washintong Almeida
Gerente Propietario Contador

AV. MARISCAL SUCRE 1238
Y BALTAZAR LOAIZA

TELFS: 2653 470/ 3072 512
QUITC - ECUADOR
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ANEXO F - Balance General de Vidrieria Patricio Pérez eHij

EX VIDRIERIA COTOPAXI

INSTALACIONES DE ALUMINIO Y VIDRIOS 2-3-4-6 CLAROS BRONCE GRIS
CATEDRAL ESPEJOS PUERTAS - VENTANAS EN GENERAL

ALUMINIO Y VIDRIO

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010
BALANCE EXPLESADO EN DOLARES AMERICANOS

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
CAJA

BANCOS

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR C@BRAR
INVENTARIOS
TOTAL DEL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
Maquinaria y Equipo

Muebles enseres y equipo de oficina y
Dep acumulada enseres y equnpo de Dﬁcma.
Vehiculo b

Dep acumulada vehiculo . o ? Gty | 5-33:0;0@.:*

Equipo de computacidn | .o - i $3.500,00
Dep. acumulada equipo de computacton . $96,25

TOTAL DEL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO

Cuentas por pagar

Préstamos bancarios por pagar

IESS por pagar

Impuestos por pagar

Participacion trabajadores (15%)
Impuesto a la renta por pagar (25%)
Interés por pagar

TOTAL DEL PASIVO

S_:;7 950 oo_
Dep acumulada maquinaria y equipo 8 6;6,25;

_ $5600,00
1 $1725,78

$7.500,00

e O 1R

$7.883,75

. $495,83

$19.470,00

$3.403,75
$ 31.253,33

$ 7.541,00
$ 1.805,00
$721,60
$ 200,00
$1.749,73
$2.478,79

__ BmEge
$14.718,35

$11.371,96

$ 42.625,29

AV. MARISCAL SUCRE 1238
Y BALTAZAR LOAIZA

TELFS: 2653 470/ 3072 512
QUITO - ECUADOR
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ET

EX VIDRIERIA COTOPAXI

INSTALACIONES DE ALUMINIO Y VIDRIOS 2-3-4-6 CLAROS BRONCE GRIS
CATEDRAL ESPEJOS PUERTAS - VENTANAS EN GENERAL

ALUMINIO Y VIDRIO

PATRIMONIO

Capital social $ 13.950,58

Utilidad del ejercicio anterior $6.520,00

Utilidad del periodo $ 7.436,37

TOTAL DEL PATRIMONIO $ 27.906,95

TOTAL DEL PASIVO + PATRIMONIO

$ 42.625,29

Washintong Almeida
Contador

Patricio Pérez _
Gerente Propietario

AV. MARISCAL SUCRE 1238
Y BALTAZAR LOAIZA

TELFS: 2653 470/ 3072 512
QUITO - ECUADOR
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ANEXO G - Razones Financieras de Vidrieria Patricio Péiggos

En base al Balance General y el Estado de Resultados proporcionada por la

organizacion y presentada en el Anexo E y F se pudo obtener las siguientes
razones financieras.



D A ()
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Razones Financieras de Vidrieria Patricio PérejasH

DR A

A [ R

A A

ANALISIS DE LIQUIDEZ: Mide la disponibilidad monetaria de la organizacién para hacer frente a las obligaciones en el corto plazo

La organizacion se encuentra trabajando

CAPITAL DE TRABAJO Activo Circulante — Pasivo Circulante -3346.39 - con el capital de otras personas
(acreedores)
RAZON CIRCULANTE Acti.vo Ci.rculante 077 0.9973 La organi.zacic'J.n puede cubrir mas del 50%
Pasivo Circulante de su pasivo circulante
RAZON RAPIDA (prueba de Aetivo Cireulante — Inventario La organizacidon puede pagar mas del 50%
0.67 0.8345 de sus obligaciones corrientes, sin

acido)

Pasivo Circulante

depender de la venta de sus inventarios

ANALISIS DE DEUDA: Mide el grado en que una

organizacién

ha sido financiada con endeudamiento

Pasivos Totales

El 35% de los activos totales de la empresa

RAZON DE DEUDA 0.35 66.95% L. . .
Activos Totales esta financiado por los pasivos
. . ) L Con la utilidad que tiene la organizacion
RAZON DE LA CAPACIDAD DE Utilidad antes de interés e impuesto . .
53.49 - antes de intereses e impuestos puede

PAGO DE INTERES

intereses

pagar 53 veces los intereses por deudas

ANALISIS DE ACTIVIDAD: Miden la eficiencia de la o

rganizacion e

n la administrac

i6n de sus activos y pasivos

Costo de ventas

La organizacidn rota su inventario 7 veces

ROTACION DE INVENTARIOS 7.54 - N
inventario al afo
PERIODO PROMEDIO DE Cuentas por cobrar 5137 84.8392 La organizacion demora 51 dias en
COBRO Ventas promedio por dia ' ' recuperar sus ventas a crédito
PERIODO PROMEDIO DE Cuentas por pagar La organizacién demora 150 dias en cubrir
150.82 199.0343

PAGO

Compras promedio por dia

sus obligaciones con terceros
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ROTACION DE ACTIVOS Ventas 0.41 1.6972 La organizacién no ha rotado ni una vez sus
TOTALES Activos Totales activos para poder generar sus ventas

, Ventas Indica que por cada dodlar invertido en
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS 0.56 5.1076 activos inmovilizados la organizacién ha

Activo Fijo

vendido 0.56 unidades

ANALISIS DE LA RENT

ABILIDAD: Miden el éxito de la organizacidén en un periodo determinado, desde el punto de vista financiero

Ventas — Costo de Ventas

La organizacion tiene un 33% de utilidad

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 0.33 39.53% sobre sus ventas deduciendo el costo de
Ventas
ventas
MARGEN DE UTILIDAD Utilidad O " La organizacion tiene un 67% de utilidad
riaad Uperattva 0.67 4.71% sobre sus ventas después de cubrir sus
OPERATIVA Ventas
costos de ventas y el total de sus gastos
Utilidad Net La utilidad de la organizacién por cada
MARGEN DE UTILIDAD NETA Ztridad veta 0.42 2.71% _ , 8 P
Ventas unidad vendida es del 42%
RENDIMIENTO SOBRE LOS | Utlidad Neta después de impuestos 0.18 4.50% La organizacion ha obtenido un 18% de
. . (o)

ACTIVOS TOTALES

Activos Totales

utilidad sobre los activos

Fuente: Balance General y Estado de ResultadosdilieNa Patricio Pérez e Hijos afio 2010; Indicaddeconémicos Financieros para el sector de laromeson

Elaborado por: Liliana Pérez
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ANEXO H — Matriz de Priorizacion de Holmes - FORTALEZAS
+ Lista de Fortalezas de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

La organizacion respeta y cumple normativas y obligaciones legales
Buena ubicacion de la organizacion

Venta directa y personalizada

Capacidad de cumplir con las obligaciones

Capacidad crediticia

La organizacion cuenta con personal joven

Experiencia en el negocio del vidrio

Personal comprometido con la organizacion

© 00 N OO O A W N P

Buena relacion del personal con la organizacion
10 Amplia cartera de productos para la venta
11 Cumplimiento de la ordenanza 001 de la Direccién Metropolitana Ambiental

12 Buena relacion y manejo de sus proveedores

[FACTORES] F1 [F2 [F3 [F4 [F5 [F6 |F7 [F8 |F9 [F10[F11[F12[SUM.|ORD.[%
F1 05/ o] o| ol o| olos| o] o] o 1] o 2| 11| 3%
F2 1/0,5/0,55/0,5| 1lo5| 1]o05/05(05] 1]05| 8] 4] 11%
F3 1/o5/05/05] 1los| 1| 1| 1| 1| 1]o5| 95| 1| 13%
F4 1/0,5/0,5/055/055/05] 1| 1lo5]05] 1| o 75/ 5| 10%
F5 1| o| oloslos| o 1] olos| o] 1| o 45 9] &%
F6 1/0,5/0,5/0,5| 1l05/05(0,5/0,5(05] 1| ol 7] 6| 10%
F7 05/ o/ of ol oloslos| olos| olos| o 25 10| 3%
F8 1/o5| o| ol 1los| 1lo05]05] o] 1]/o05| 65 7| 9%
F9 1/o05| oloslo5l05(05(05(05 o 1]/o05] 6] 8] 8%
F10 1/o5| olos| 1los| 1] 1| 105 1]o05| 85 3| 12%
F11 ol o] o] o] o] o|os| o] of olo5] o 1] 12| 1%
F12 1]os]o5| 1| 1| 1| 1]oslo5]05] 105 9 2] 13%
72 100%




+ Priorizacion segun Pareto - FORTALEZAS
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-Fl F2F3[Fa|Fs|F6|F7[F8|Fo[F10[F11][F12[SUM.|ORD.] % | % AcuM.
F3 1 lo5lo5(05/ 105/ 1]1]1]1]1]05]/95] 1 |13%| 13%
F12 1 (o505 11]1]1]o05/05/05]1 o5 9 | 2 [13%| 26%
F10 105/ 005/ 1]o5/1]1]1]o5]105]85]| 3 [12%| 38%
F2 1 lo5/05(05] 1 (05[] 1]05]/05/05] 105 8 | 4 |[11%| 49%
F4 1 lo5/05(05/05[05] 1] 1]05/05] 1[0 75] 5 [10%| 59%
F6 1 0,5]/0,5/0,5] 1 [0,5/05]05[05/05] 1 0] 7 | 6 [10%| 69%
F8 1 (o500 1]o5]1]o05[05/ 010565 7 | 9% 78%
F9 1 05| 0 [05]05(05[0,5[0,5[(05] 0] 105 6 | 8 | 8% 86%
F5 1lololoslos5/o[1]0ofo5/0]1]0]a5] 9 | 6% 92%
7 Josloloflofolo5/05/ 005/ 0/05[0]25] 10] 3% 96%
F1 |osloloflofofofos[ofofof[1]o0o] 2 | 11] 3% 99%
F11 |(o|o|o|ofo|ofos/[ofolofos|o] 1 |12 1% | 100%

72 100%

+ Fortalezas priorizadas

~N OO o A WN P

Venta directa y personalizada

Buena relacion y manejo de sus proveedores

Amplia cartera de productos para la venta

Buena ubicacion de la organizacion

Capacidad de cumplir con las obligaciones

La organizacion cuenta con personal joven

Personal comprometido con la organizacion




ANEXO | — Matriz de Priorizaciéon de Holmes - DEBILIDADES

+ Lista de Debilidades de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

© 00 N O O &~ W N P

Manejo contable inadecuado

Compra de inventario innecesaria

Falta de programas de capacitacion

Funciones y responsabilidades sin definir

Ausencia de planificacion estratégica

No se cuenta con un plan de marketing

Comunicacion informal del recurso humano

Desaprovechamiento de avances tecnoldgicos

Concentracion de autoridad y toma de decisiones

10 La organizacion no cuenta con descripcion de los procesos

11 Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad

12 La organizacién carece de nueva tecnologia

13 Mala distribucién del espacio fisico en la organizacion

14 Mal uso de insumos y recursos

183

-lDl D2|D3|D4[D5|D6| D7 | D8] D9 [D10[D11[D12[D13[D14[SUM.[ORD.] %
DI |05/05]| 1 05/05/05| 1 o5]/05]05] 1 [05] 195 10%
D2 |05/05] 1 1l1lo5/1lo5/05] 1] 1]1]1]115 12%
D3 o] o005 olos|o[1]o0fo5| 0] 1]o05]05]55 6%
D4 o|lo|ofos/ofoslolololo]o]fos|o5]0] 2 | 13] 2%
D5 (o5/0|1|1o05/1o05 1]05/05]/ 01051 9 |6 | 9%
D6 05| 005l05/0f0o5/0/o[o[ oo 1o5]0]35]12] 4%
D7 (05/05/1|1lo5/1(05/ 1]1]05] 01051 10| 4 | 10%
D8 ololof1]ol1lolos|olo o] 1o5]1] 5 |10] 5%
D9 (05/05/1|1lo5/1]0]1]05 00| 1o0o5]1]s8s 9%
D10 |05/05/05] 1 (o5[1]o5[1]1]05]/05] 1] 1] 1]105 11%
pi1 05|01 12111 10505 105 1] 11 11%
pi2 o|lo|olos|lofo]o o|lofolos|o|o] 1 |14]| 1%
p13 (05| 0 |05/05/05(05/05(05[05] 0 [05] 1 [05]05] 65| 8 | 7%
Di4 (o|ofos|1|of1]/ofofo[ofo|1]o5[05]45]| 11| 5%

98 100%




+ Priorizacion segun Pareto - DEBILIDADES
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-Dl D2|D3|D4|D5|D6|D7|D8| D9 [D10|D11[D12][D13][D14[SUM.|[ORD.] % [% Acum.
D2 |05/05| 1|1 1005/ 105(05] 1 1] 1]1][115] 1 |12% | 12%
pi1 (05/0 11 1(1]21]1lo5]05] 105 1] 11| 2 |11%| 23%
pi0 |05]05/05( 1]o5] 1 (o5 1]1]os5]o5] 1] 1] 1]105] 3 |11% | 34%
D7 o5/05/ 1105/ 1lo5/1]1los] o105 1] 10 4 [10% ]| 44%
D1 |05/05|1|1o05[05/051]05/05/05] 1 05[] 1095 5 |10%]| 54%
D5 (os5/o0|1|1o5[1]05/ 1]0o5/05]/ 0| 1]o5]1] 9 | 6 | 9% | 63%
D9 (o5/05/1|1]o5/1]of1]osl ool 21]os5]1]85] 7 | 9% | 71%
p13 |05/ 0 |05]05(0,5(0,5/0,5/0,5[05] 0 [05] 1 [05]05] 65| 8 | 7% | 78%
D3 o|ofos[1]ofoslol1]0ofos5] 0] 1o5[05[55] 9 | 6% | 84%
D8 ololo[2]ol1]olos|ol oo 1lo5] 1] 5 [10] 5% | 89%
pi4 |o|oflos|1]of1]ofoflo[o|o|1]o5]|05]45] 11| 5% | 93%
D6 |05/ 0 05/05/0fo5/0[o[ofo|o|l1o5]0]35]12] 4% | 97%
D4 o|lo|ofos|ofosloloflofl o] ofos5lo5] 0] 2 [ 13| 2% | 99%
pi2 |o|lo|lofos/olo]ofofo[o|lofos| oo 1 | 14] 1% | 100%

98 100%

+ Debilidades priorizadas

© 00 N O O &~ W N P

Ausencia de planificacion estratégica

Ausencia de un sistema de aseguramiento de la calidad

La organizacién no cuenta con descripcion de los procesos

Manejo contable inadecuado

Funciones y responsabilidades sin definir

No se cuenta con un plan de marketing

Falta de programas de capacitacion

Mala distribucion del espacio fisico en la organizacion

Mal uso de insumos y recursos
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ANEXQO J — Matriz de Priorizacion de Holmes - ESTRATEGIAS

+ Lista de Estrategias para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

1
2

8
9

Implementar el presente proyecto de titulacion.

Crear un plan de marketing que dé a conocer la cartera de productos de la
organizacién con el fin de aumentar la participacién del mercado.

Llevar un adecuado control del inventario con el fin de evitar demoras en la
produccion de obras y trabajos.

Realizar convenios con empresas proveedoras con el fin incrementar la
linea de productos ofertados.

Crear alianzas con proveedores para innovar la cartera de productos
ofertados en el mercado e incrementar las ventas.

Buscar e implementar programas de capacitacion en las distintas areas de
la organizacion.

Crear nuevos canales de comunicacién con el cliente (redes sociales) con
el fin de mantener al cliente informado y por ende crear y mantener lealtad
por parte de los clientes.

Crear una base de datos de los clientes mas frecuentes para brindar
informacion perioddica de interés a nuestros clientes.

Implementar programas de computacion de facil manejo, con el fin de crear
reportes financieros, llevar un control adecuado del inventario y optimizar
los procesos.

Realizar un manual de procesos.

Crear programas de capacitacion interno.

10 Revisar los precios frente a los de la competencia y del mercado en

general.

Nota: Se ha identificado estrategias similares, motivo por el cual se las

agrupado. (Estrategia 4 y Estrategia 6)
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-El E2 | E3[E4 5] E6|E7]E8 | E9 [E10|Sum.[oORD.| %

E1  |05]05 1005/ 105/ 1]1] 8 1 | 16%

E2  |05/05 05(05/ 1]05| 1 1] 75| 2 |15%

E3 o|olo5]05/05/05 0005|135 7 | 7%

E4 o|oloslos5/0|o0los5/ 0005 2 | 10 | 4%

ES 0 |0,5(0,5 05/ 1/05/05/ 1|1 65| 4 |13%

E6  |05/0,5|05 0 |05]05(05/05| 1|55 | 5 |11%

E7 0|0 05(05/0,5/05(05| 105 5 | 6 | 10%

E8 (05|05 05(05/05/05| 1| 1| 7 | 3 |14%

E9 0o|o0lo05 olos|o0|olos5| 0] 25| 8 | 5%

E10 0|0 05/0|0lo5/0|1]05] 25| 9 | 5%

50 100%

#+ Priorizacion segun Pareto — ESTRATEGIAS
-El E2 [E3[E4|E5|E6 [ E7 [E8[E9 [E10]/SUM.[ORD.[ % | % Acum.
E1 0,50,5 1105 05/ 1] 1] 8 1 | 16% 16%
E2 0,5/0,5 1 |0,5]0,5 05/1]1]75] 2 |15% 31%
ES 0,5/0,5 1 los]o5]05/05] 1] 1| 7 3 [ 14% | 45%
ES 0lo5/05| 105/ 105051165/ 4 |13% 58%
E6 0,5/05/05/ 1|0 ]o5/05/05[05] 155/ 5 |11% 69%
E7 o|lo|1]o05/05/05[05[05/ 105 5 6 | 10% 79%
E3 o|oloslosloslos/o]olos] 1|35 7 | 7% 86%
E9 ololos|1]o0los5|lo]ofos|o] 25| 8 | 5% 91%
E10 olololos|ololos|o]1o5]25]| 9 | 5% 96%
E4 o|oloslos|ololos|/olofos| 2 | 10 | 4% 100%
50 100%
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+ Estrategias priorizadas

1 Implementar el presente proyecto de titulacion.

2 Crear un plan de marketing que dé a conocer la cartera de productos de la
organizacién con el fin de aumentar la participacién del mercado.

Realizar un manual de procesos.
Buscar e implementar programas de capacitacion en las distintas areas de
la organizacion.

5 Elaborar una base de datos de los clientes mas frecuentes y crear nuevos
canales de comunicacion con los mismos (redes sociales) para brindar
informacion periddica de interés con el fin de mantenerlo informado y por
ende crear y mantener lealtad por parte de los mismos.

6 Implementar programas de computacién de facil manejo, con el fin de crear
reportes financieros, llevar un control adecuado del inventario y optimizar

los procesos.
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ANEXO K - Presupuesto para el Plan Operativo de Vidrieafddio Pérez e Hijos

+ Tabla de sueldos del personal de Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

Patricio Pérez Gerente Propietario S 800,00 $ 5,00 S 40,00
Alexandra Pérez Atencion al cliente y ventas | S 364,00 $2,28 $ 18,20
Luis Cruz Produccidn $ 320,00 $ 2,00 $ 16,00
Giovanni Sanchez Produccién S 340,00 $2,13 $ 17,00
Francisco Criollo Produccidn $292,00 $1,83 S 14,60
Jorge Pérez Produccidn $ 364,00 $2,28 $ 18,20
Miguel Tapia Produccidn $292,00 $1,83 S 14,60
Armando Vela Produccidn $292,00 $1,83 S 14,60
Cesar Angos Bodega $292,00 $1,83 S 14,60
Washintong Almeida | Contador externo S 164,00 $1,03 $ 8,20




<+ Presupuesto para el primer plan operativo para Vidrieria Patricio Pérez e Hijos

S L0 B - T TR

|

El presupuesto hace referencia al sueldo mensual de una
persona del drea de atencidn al cliente y ventas, la misma
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recurso humano mensual S 364,00 , ) o
gue se encargara de vender por teléfono, revision de las
redes sociales, reporte de facturacidn y reporte de ventas
L. El presupuesto hace referencia al pago mensual del
OE1 recurso tecnoldgico mensual $ 50,00 - .
servicio telefénico
. - El presupuesto hace referencia al pago mensual de
material de oficina mensual $ 15,00 .. .
suministros varios
El presupuesto hace referencia al pago mensual de 10
publicidad en radio mensual $ 220,00 cufias de radio, las mismas que se transmitiran de lunes a
domingo
COSTO TOTAL $ 649,00
El presupuesto hace referencia al sueldo mensual de una
persona del area de bodega, la misma que se encargara
recurso humano mensual $ 292,00 de llevar el control del inventario, realizar el reporte de
OE2; OE4 inventario, reporte de desperdicio, reporte de ausencia
de materia prima y pedido de compras
. El presupuesto hace referencia a la compra de un
recurso tecnoldgico una sola vez S 600,00

computador
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El presupuesto hace referencia al pago mensual de

material de oficina mensual $ 15,00 . .
suministros varios
COSTO TOTAL $ 907,00
El presupuesto hace referencia al pago de contratacion
de un ingeniero en procesos para trabajar los fines de
Recurso Humano trimestral S 768,00 semana durante 3 meses con un costo de $8,00 c/h
OE3 quien al final proporcionara un manual de procesos con
politicas de calidad para la organizacién
. - El presupuesto hace referencia al pago mensual de
material de oficina mensual $ 5,00 . .
suministros varios
COSTO TOTAL $ 773,00
El presupuesto hace referencia a la sumatoria del costo
OES; OE9 Recurso Humano semestral $ 251,70 ppr hora de cada trabajador multiplicado po.r 4 '(,horas -
tiempo del empleado fuera de la organizacién) vy
multiplicado por 3 (dias - que durara la capacitacion)
COSTO TOTAL $ 251,70
recurso humano diaria $0,00 El pr.elsupuesto es $0,00 de,bldo a que la actividad
(revision de redes sociales) esta contemplada en el OE1
OE6 - El presupuesto hace referencia al pago mensual del
recurso tecnoldgico mensual $ 30,00 .. .
servicio de internet
material de oficina mensual $5,00 El presupuesto hace referencia al pago mensual de

suministros varios

COSTO TOTAL

$ 35,00
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El presupuesto hace referencia al pago de 20 horas

Recurso Humano mensual S 45,50 mensuales que son utilizadas a manera de una hora
OE7 diaria con el fin de actualizar la matriz de trabajo
. - El presupuesto hace referencia al pago mensual de
material de oficina mensual $ 5,00 p . P . Pag
suministros varios
COSTO TOTAL $50,50
El presupuesto es $0,00 debido a que esta actividad se
OE8 Recurso Humano mensual $ 0,00 P P > q
contempla en las tareas de cada empleado
COSTO TOTAL $0,00
El presupuesto hace referencia al pago de 4 horas del
contador externo 4 horas del gerente propietario
Recurso Humano una sola vez $ 24,10 . , y & . prop .
quienes seran los encargados de construir la matriz de
incentivos y recompensa en base a resultados
OE10 . - El presupuesto hace referencia al pago mensual de
material de oficina mensual $ 10,00 p . P . Pag
suministros varios
El presupuesto hace referencia al pago de pancartas
pancartas de publicidad anual $ 50,00 publicitarias para misidn, visién, valores y objetivos de la

empresa

COSTO TOTAL

$ 84,10




