CAPITULO I: GENERALIDADES



1.1 Antecedente Histérico

uimatec

Quimicos vy Materiales Técnicos

Es una compafiia limitada legalmente constituida que se dedica a la
importacion y comercializacién de materias primas, cumple sus obligaciones
ante el estado como sociedad juridica obligada a llevar contabilidad bajo la

representacion legal del Sefior Técnico Textil Julio César Gonzalez Coronel.

Inicio sus operaciones en octubre de 1995 con un capital social de dos millones
de sucres reunidos por el Sefior Técnico Textil Julio César Gonzalez Coronel y
el Ingeniero Juan Villacis Yank, ambos ex-colaboradores de Hoechst Eteco
(Transnacional Alemana), que se liquido a nivel mundial a partir del afio 1994.
Una vez conocido este hecho deciden invertir parte de su liquidacion en el
negocio de la comercializacion de materias primas para la industria,
ubicandose en ese entonces en el centro de la ciudad de Quito, cerca al
Parque de La Alameda, zona muy lejana a la mayoria de industrias de la

provincia de Pichincha.

En sus inicios, la empresa manejaba muy pocos productos y realizaba
solamente re-ventas que las comercializaba en la ciudad de Quito, con el pasar
del tiempo el movimiento se fue incrementando, logrando en el afio de 1997
realizar su primera importacion, para posteriormente trasladar la empresa a una
de las zonas industriales del norte de Quito cerca al aeropuerto de la ciudad,
lugar donde se han mantenido hasta la actualidad las actividades comerciales
de la empresa que ya las vienen realizando en las principales ciudades del

pais.

Con 13 afios en el mercado la empresa ha crecido considerablemente,
aumentando el niumero de productos disponibles para la venta, modernizando
su administracion con personal cualificado y adquiriendo tres vehiculos para la
distribucion. En la actualidad mantiene ventas mensuales promedio de USD

80.000, cuenta con 8 empleados y un capital social de USD 150.000.



1.2 Giro del Negocio
1.2.1 Ubicacion

La empresa se encuentra ubicada en el centro norte del pais, en la provincia de
Pichincha, al norte del Distrito Metropolitano de Quito, capital del Ecuador, en
las calles Capitdn Ramén Borja Oe2-201 y José Golé — Ciudadela Bakker Il

El siguiente grafico muestra la una ubicacion mas exacta de la empresa.

GRAFICO No. 1.1 Ubicacion de la empresa en relacion al Aeropuerto de la ciudad de Quito
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Fuente: Google Earth

Elaborado por: Autor



1.2.2 Productos

La empresa basa su actividad comercial en la importacion y comercializacion

de materias primas para el sector alimenticio, de limpieza, cosmética y textil,

adicionalmente se realizan ventas indent a través de sus representadas

internacionales. Por otro lado, como resultado del mercado en el que se

encuentra la empresa también realiza re-ventas, es decir aprovecha las

oportunidades de negocios previamente demandados que se presenten con la

ayuda de empresas afines.

Las materias primas que tiene disponibilidad para la venta y mantiene

regularmente en stock se clasifican de manera general en lo siguiente:

Tabla No. 1.1 Productos disponibles para la venta

1/2 PRODUCTO SUBSECTORES DE APLICACION

1. | Aceite de Silicona AK12500 Procesamiento de productos de limpieza; Petroguimica.

2. | Aceite de Silicona AK350 Procesamiento de productos plasticos, cosméticos y de limpieza.
Procesamiento de salsas, aderezos, pescados, carnes, vinagre, quesos, leche.
Coagulante de latex natural, acidificador de pozos petroleros, estampado de telas.

3. | Acido Acético Elaboracion de anhidro acético, acetato de celulosa, productos de plasticos.
Productos farmacéuticos, colorantes, insecticidas, productos quimicos para fotografia.
Procesamiento de carnes, frutas, legumbres, confites y bebidas.

4. | Acido Ascorbico (Vitamina C) Procesamiento de medicinas.

5. | Acido Citrico Procesamiento de carnes, frutas, legumbres, confites y bebidas.

6. | Acido Fosférico Fosfatado de metales y abrillantado de aluminio, jabones y detergentes, tratamiento de aguas.

7. | Acido Nitrico Fabricacion de abonos vy fertilizantes, explosivos y pinturas especialmente.

8. | Acido Sérbico Procesamiento de carnes, grasas vegetales.

9. | Alcohol Potable Procesamiento de varios productos.

10. | Amonio Cuaternario Procesamiento de productos de limpieza.

11. | Belsil CM 040 Procesamiento de productos cosméticos.

12. | Belsil CM 1000 Procesamiento de productos cosméticos.

13. | Belsil DM 350 Procesamiento de productos cosméticos.

14. | Belsil DMC 6031 Procesamiento de productos cosméticos.

15. | Belsil PDM 20 Procesamiento de productos cosméticos.

16. | Benzoato de Sodio Procesamiento de bebidas, grasas vegetales, conservas.

17. | Catalizador T26 Fabricacion de resinas de poliuretano y epoxi y resinas de polyester.

18. | Catalizador T37 Fabricacion de resinas de poliuretano y epoxi y resinas de polyester.

19. | Catalizador T51 Fabricacion de resinas de poliuretano y epoxi y resinas de polyester.

20. | Clorito de Sodio 80% PN Blanqueo de textiles, procesamiento de desinfectante.

21. | Clorito de Sodio 80% PS Blanqueo de textiles, procesamiento de desinfectantes para el agua.

22. | Colorantes ala Grasa Procesamiento de ceras y abrillantadoras.
Procesamiento de carnes, frutas, legumbres, confites y bebidas.

23. | Dextrosa Monohidratada Procesamiento de medicinas.

24. | Elastosil M 2471 Fabricacion de resinas de poliuretano y epoxi y resinas de polyester.

25. | Elastosil M 4512 Fabricacion de resinas de poliuretano y epoxi y resinas de polyester.

26. | Emulsién de Silicona AK C 800 | Procesamiento de productos de limpieza.




2/2 PRODUCTO SUBSECTORES DE APLICACION
27. | Emulsién de Silicona E 2015 Procesamiento de productos de limpieza

28. | Emulsién de Silicona E 60 350 Procesamiento de productos de limpieza

29. | Emulsion PE 550 Procesamiento de ceras

30. | Eritorbato de Sodio Procesamiento de carnes

31. \lj;?ag:ncias para elaboracion de Fabricacion de velas

32. | Gel para Velas Fabricacion de velas

33. | Goma Guar Procesamiento de salsas, aderezos, quesos, leche

34. | Goma Xanthan Procesamiento de salsas, aderezos, quesos, leche

35. | HDK N15 Procesamiento de medicinas y pinturas

36. | HDK N20 Procesamiento de medicinas y pinturas

37. | Imbirex CR Procesamiento de detergentes - tensoactivos industriales

38. | Lavrex 100 Procesamiento de desengrasantes

39. | Lavrex 200B Procesamiento de desengrasantes

40. | Lessrex 70 Procesamiento de jabones, shampoos

41. | Nacarante MPL Procesamiento de jabones, shampoos

42. | Parafina Snow 1800 Procesamiento de velas, ceras

43. | Pastrex 75 Procesamiento de jabones, shampoos

44, | Pastrex SH Procesamiento de jabones, shampoos

45. | Rexamida BT Procesamiento de detergentes - tensoactivos industriales

46. | Rexapon 80 Procesamiento de detergentes - tensoactivos industriales

47. | Rexquat WRT Procesamiento de productos cosméticos y textiles

48. i%srgla\rllva";x 5603 (Parafina Procesamiento de velas

49. | Silfoam SE 2 Antiespumante - procesamiento de alimentos

50. | Silfoam SE 47 Antiespumante - procesamiento de alimentos

51. | Silres BS 16 Procesamiento de recubrimientos, quimica de la construccion.
52. | Silres BS 290 Procesamiento de recubrimientos, quimica de la construccién.
53. | Silres REN 80 Procesamiento de recubrimientos, quimica de la construccién.
54. | Sorbato de Potasio Procesamiento de carnes, grasas vegetales, bebidas

55. | Triclosan Procesamiento de jabones, shampoos

56. | Wax 4035 Procesamiento de ceras y abrillantadoras

57. | Wax 5023 Procesamiento de ceras y abrillantadoras, confites

58. | Wax A Procesamiento de ceras y abrillantadoras

59. | Wokamer P2272 Procesamiento de ceras y abrillantadoras

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Las materias primas que Quimatec importa se encuentran bajo las normas y

certificaciones internacionales de calidad, procedimientos de manufactura,

cuidado ambiental, etc. De esta manera garantiza su comercializacién y uso

dentro de la industria ecuatoriana, y no afectamos intereses fiscales o de la

comunidad.




1.2.3 Clientes

La actividad principal de la empresa es la importacion y comercializacion de
materias primas alrededor del Ecuador, la némina de los clientes mas

representativos a diciembre de 2007 fueron:

Tabla No.1.2 Clientes mas representativos Ventas de Enero a Diciembre 2007

CLIENTES CIUDAD USD
1. | TESALIA SPRINGS COMPANY MACHACHI 115.758,25
2. | INAEXPO PUEMBO - SANTO DOMINGO | 95.267,50
3. | INDUSTRIAL DANEC SANGOLQUI 75.042,30
4. | LABORATORIOS RENE CHARDON QUITO 41.911,00
5. | ASEOTOTAL S.A. VALLE DE LOS CHILLOS 36.263,08
6. | BIOCARE LIMITED QUITO 35.015,40
7. | PRONACA QUITO - PUEMBO 31.788,95
8. | MARKETPLACE 2000 S.A. GUAYAQUIL 27.237,78
9. | COMNACA QUITO - PUEMBO 23.430,50
10. | LA FABRIL MANTA 23.280,00
11. | CHAMPION TECHNOLOGIES QUITO 16.000,00
12. | LANAFIT S.A. QUITO 15.667,20
13. | PROWASH GUAYAQUIL 15.241,25
14. | SIGMAPLAST QUITO 12.320,80
15. | TRECX CIA.LTDA. QUITO 11.448,87
16. | SUPER SYNTEKO QUITO 10.792,22
17. | LABORATORIOS LIFE QUITO 10.190,00
18. | BERMEO ONOFRE LUIS QUITO 9.569,60
19. | QUALA S.A. QUITO 9.458,25
20. | PROQUIM QUITO 9.158,60
21. | DISMA GUAYAQUIL 8.852,75
22. | BALDORE CIA.LTDA. AMBATO 8.646,50
23.| SIPIAS.A. PUEMBO 7.583,05
24.| ESCANDON PACHECO JOSE CUENCA 6.685,47
25. | TECNIAROMAS QUITO 6.220,80
26. | FRIXONE ASTORGA MARIA QUITO 6.074,22
27.| INDECAUCHO CIA.LTDA. QUITO 6.027,75
28. | SALAZAR BENITEZ ALEJANDRO QUITO 5.902,15
29. | PENA HERRERA LEOPOLDO QUITO 5.844,85
30. | INTRIAGO CIA.LTDA. QUITO 5.765,25
31. | LINKPRO CIA.LTDA. QUITO 5.246,15
32. | LABORATORIOS JOSE QUIROZ GUAYAQUIL 5.064,00
33. | INCREMAR CIA.LTDA. QUITO 5.056,34

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor



Ademés de la comercializacion desde sus bodegas Quimatec realiza ventas
indent a través de sus representadas a muy pocos clientes, esto es,
importaciones directas desde el puerto de embarque hasta el puerto de destino
donde solamente los documentos se deben remitir a Quimatec y el resto de
logistica se encarga el importador, esto es transporte y otros tramites
aduaneros. Por este trabajo la empresa obtiene comisiones de entre 3 y 5%
que al finalizar el afio 2007 fueron de USD 13.853,00 es decir el 1,4% de sus

ventas totales.

1.2.4 Proveedores

Los proveedores extranjeros de materias primas industriales son:

Tabla No. 1.3 Proveedores Extranjeros de Enero a Diciembre de 2007

PROVEEDORES EXTRANJEROS PAIS UsD
AMERICAN CHEMICAL URUGUAY | 146.074,30
B.M.P GmbH. ALEMANIA | 88.196,00
KAHL & Co. ALEMANIA | 77.570,00
ERCROS ESPANA 61.050,00
SASOL WAX GmbH. ALEMANIA | 49.900,00
NORBRIGHT INDUSTRY Co. CHINA 42.445,00
A.H.A. INTERNATIONAL ALEMANIA | 32.900,00
PENPET PETROCHEMICALS ALEMANIA | 20.462,40
HANDELSGESELLSCHAFT ALEMANIA | 14.850,00

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Adicionalmente a estas empresas de prestigio internacional Quimatec se
abastece localmente para cubrir demandas insatisfechas u oportunidades de
negocios que se presenten de los siguientes proveedores nacionales mas

representativos.

Tabla No. 1.4 Proveedores nacionales de Enero a Diciembre de 2007

PROVEEDORES NACIONALES CIUDAD USD

BRENNTAG ECUADOR S.A. QUITO 73.978,10
MONICOLOR QUITO 3.740,50
PROVEQUIM QUITO-GUAYAQUIL | 7.935,50
QUIMASA QUITO 11.287,50
QUIBECO GUAYAQUIL 3.830,00
RESIQUIM QUITO-GUAYAQUIL | 18.467,75
SOLVESA QUITO-GUAYAQUIL | 12.357,60

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor



Como complemento a su actividad principal Quimatec tiene representaciones

de empresas internacionales de gran prestigio con las cuales se realizan

negocios tanto para su distribucibn como indent y que a continuacion

detallamos.

Tabla No. 1.5 Empresas Representadas por Quimatec en el Ecuador

EMPRESA

PAIS

AMERICAN CHEMICAL

URUGUAY

BULK MEDICINES & PHARMACEUTICALS ALEMANIA

CERAMTEC MALASIA
CLARIFOIL INGLATERRA
ERCROS ESPANA
KAHL ALEMANIA
KALLE ALEMANIA
SIMPSONS INGLATERRA

1.2.5 Competencia

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Resulta necesario hacer referencia a la evolucién del mercado de importacion y

comercializacion de materias primas industriales durante los ultimos afios:

Tabla No. 1.6 Evolucién de las Importaciones de M. Primas Industriales

ANO MILES DE DOLARES CIF INCREMENTO ANUAL %
2000 1.329.787 -

2001 1.548.687 16%

2002 1.701.655 10%

2003 1.745.779 3%

2004 2.237.143 28%

2005 2.540.026 14%

2006 2.993.538 18%

2007 3.477.599 16%

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Las cifras de 2000 - 2006 son definitivas, 2007 son provisionales; su

reproceso se realiza conforme a la recepcion de documentos fuente de

las operaciones de comercio exterior. Excluye ajustes de Balanza de

Pagos.



GRAFICO No. 1.2 Evolucién de las Importaciones de M. Primas Industriales
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Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Quimatec ha importado entre 16 y 17 productos los ultimos afios, los mismos

tienen varios competidores, en la siguiente tabla las enlistamos.

Tabla No. 1.7 Empresas importadoras y comercializadoras de materias primas industriales

EMPRESA CIUDAD
ADITMAQ QUITO
APRODIN QUITO
BRENNTAG QUITO
CHEMTECH QUITO
IMPORTACIONES H&H | QUITO
MANOPI QUITO
PROQUIMSA QUITO
PROVEQUIM S.A. QUITO
QUIFATEX QUITO
RESIQUIM S.A. QUITO
SOLVESA QUITO

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

De este listado de empresas solamente Manopi, Importaciones H&H vy
Quimatec no tienen sucursal en Quito y en Guayaquil respectivamente, el resto
las tienen y estan presentes en los mercados mas grandes del pais con su

fuerza de ventas insitu.

Es necesario destacar que de estas 10 empresas competidoras 2 se

encuentran dentro de las 500 mejores empresas del pais, Resiquim y Brenntag.
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Siete de estas empresas estdn en capacidad de atender a industrias de
cualquier tipo, en los casos de Quimatec, Aprodin, Importaciones H&H, Manopi,
Chemtech y Provequim tienen lineas de comercializacion limitadas y solamente
de especialidades por lo que competir con los volimenes y precios que

manejan las empresas mas grandes es muy complicado.

Existen varias empresas que comercializan “re-vendiendo” incluyendo varias
empresas del listado arriba indicado pero en su mayoria son empresas aun
mas pequefas y se produce cuando los clientes de las empresas importadoras
se encuentran desabastecidos por las mismas o les han cerrado el crédito,
entonces deben acudir al resto de empresas importadoras o comercializadoras
del producto que buscan. Esta triangulacion encarece mucho las materias

primas ya que cada empresa por lo menos gana un margen minimo del 10%.
1.3  Cultura Organizacional
1.3.1 Organigrama

A partir del afio 2003 hasta la actualidad, la empresa presenta el siguiente
organigrama funcional que no ha sido aplicado o discutido por la actual

administracion.

GRAFICO No. 1.3 Organigrama de Quimatec elaborado y no aplicado

Quimatec Cia. Ltda.
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

PRESIDENCIA
EJECUTIVA

AUDITORIA
INTERNA
GERENCIA
GENERAL
T
[ 1
ADMINISTRACION COMERCIALIZACION
Y FINANZAS
I I
I 1 I 1
[ADMINISTRACION | [ FINANZAS | [ AbquisicionEs | | MERCADEO |
PLANIFICACION CONTABILIDAD IMPORTACIONES VENTAS
GENERAL
RECURSOS COMPRAS
HUMANOS CONTROL LOCALES BODEGA
IMPUESTOS
LOGISTICA
ADMINISTRACION REPORTING MARKETING
DE NOM INA
SERVICIOS CONTABILIDAD
GENERALES DE COsSTOS
INFORMATICA
PRESUPUESTOS |
_I TESORERIA |

CREDITO
Y COBROS

-10 -



1.3.2 Funciones

A continuacion se detallan las funciones generales de los colaboradores de la

empresa:

e Un mensajero, encargado del aseo, limpieza, gestor de cobranza y

recaudador.

e Un bodeguero, encargado de almacenar, despachar y recaudar.

e Una asistente de contabilidad e importaciones.

e Un asistente de ventas y gerencia.

e Un vendedor, que se encarga de atender y buscar clientes dentro de la

ciudad de Quito y los Valles aledafios.

e Un gerente general, encargado del &area administrativa y logistica que

también realiza ventas.

e Un gerente de ventas, que preferentemente atiende a clientes de provincias.

e Un gerente financiero, encargado del area financiera.

1.3.3 Filosofia Corporativa

La empresa no tiene definida aun su filosofia corporativa (vision, mision,

valores, politicas, etc.)
1.4 Problematica

Pese a que la empresa ya esta trece afios en el mercado y la han venido
administrando de una manera aceptable, existen diversos factores, tanto
internos como externos que han evidenciado que la falta de un modelo de
gestion estratégica dificulta a Quimatec Cia.Ltda., optimizar sus recursos con el
fin de hacer mas eficiente su comercializacion y por ende generar una mayor

rentabilidad. Evidentemente la carencia de este modelo de gestidn estratégica,
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distorsiona el crecimiento y desarrollo econdémico sostenido de la empresa,
limitando sus niveles de ventas y cediendo participacion dentro de los
segmentos de mercado en los que opera. Esta situacion ha ocasionado que su
actual administracion en las areas de Importaciones, Ventas, Cobranza,
Contabilidad, Talento Humano, Almacenamiento y Distribucion basada en
funciones se encuentre vulnerable e influya mucho en errores y aumento de

costos innecesarios.

1.4.1 Diagramade Ishikawa

El Diagrama de Ishikawa, también llamado diagrama de Causa-Efecto o Espina
de Pescado, es una herramienta que facilita el analisis de problemas y sus
soluciones. Esta herramienta facilitard la visualizaciébn préactica de los
problemas que presenta Quimatec Cia.Ltda., mismos que fueron determinados
en base a un sondeo de opinién y varias conversaciones entabladas con el
grupo laboral de la empresa, observacion y andlisis personal (Anexo 1,
Pag.244).
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Diagrama de Ishikawa — Causa y Efecto de Quimatec (1/2)
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Diagrama de Ishikawa - Causa y Efecto de Quimatec (2/2)
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Elaborado por. Autor



1.4.1.1 Unidad de Gestion de Importaciones

Los puntos mas deficientes dentro de este aspecto se centran en la importacion
de productos que generan poca rentabilidad, en la falta de un sistema de
control de inventarios que permita realizar una evaluacién de la rotacion del

mismo y evite el desabastecimiento frecuente.
1.4.1.2 Unidad de Gestion de Ventas

En esta unidad entre los aspectos mas deficientes podemos destacar,
incumplimiento del programa de visitas del vendedor puesto que debe adicionar
a sus actividades la gestibn de cobros y despachos, los productos que
comercializa la empresa cuentan con una alta competencia en el mercado,
impidiendo su crecimiento y ampliacion con méargenes de utilidad bajos, no
existe un contacto personalizado con el cliente dado que la mayoria de ventas
son telefénicas, falta de conocimiento dentro del mercado en el que se va a
competir, falta de capacitacion a los vendedores por falta de organizacion de la
informacion y recursos que desencadenan en disminucibn de ventas e
incapacidad de negociacion exitosa, falta de disponibilidad de materias primas

complementarias e investigacion de mercados.
1.4.1.3 Unidad de Almacenamiento y Distribucion

En esta unidad las deficiencias mas notorias estan en el despacho de los
productos ya que se cuenta con vehiculos de baja capacidad porque asi
decidieron adquirir los socios y no tomaron en cuenta el beneficio que un
vehiculo grande puede traer a la empresa en cuanto a la productividad de la
misma, espacio de almacenaje muy pequefo y con piso irregular debido a que
el inmueble es arrendado y cualquier mejora correria por cuenta de la empresa
y nunca han pensado en la posibilidad de adquirir instalaciones propias
disminuyendo asi el crecimiento de Quimatec, en despachos complicados no
se cuenta con mas que una persona para realizarlos ya que de esta unidad
solamente esta encargado una persona haciendo asi menos eficiente esta
funcion, finalmente la pérdida de tiempo en reubicacion manual de productos

antes de almacenar las nuevas importaciones ya que el espacio fisico es muy
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reducido y no se cuenta con un montacargas que agilite esta actividad y de

esta manera elevar la capacidad de la empresa.
1.4.1.4 Unidad de Gestion Financiera

Dentro del desempefio del area administrativa esta unidad tiene deficiencias
como baja rentabilidad por costos y gastos elevados en comparacion con
ventas y margenes porque muchas ventas se ejecutan con margenes bajos y el
beneficio final es muy poco en comparacion con el movimiento que generan los
mismos, falta de inversiones a largo plazo por falta de recursos que al no
hacerlas pueden atentar contra el futuro de la empresa, necesidad creciente
de capital de trabajo por el movimiento que va en aumento y obligaciones
financieras que cumplir, ausencia de estrategias de apalancamiento financiero
por primordiar beneficios personales antes que a la empresa que sin duda esta
afectdndola actualmente, falta de estadistica y reportes ya que no existe un
procedimiento sistemético que genere un beneficio y buen uso de la
informacion generada por la empresa que resta posibilidades de actuar a
tiempo en el mercado, centralizacion e incompleta difusion de datos e
informacion de interés general a pesar de que los tres socios trabajan en la
empresa ya que existe poca delegacion de responsabilidades y grupos de
trabajo confiables que garanticen el buen desarrollo de las actividades de la
empresa y que si no cambian de alguna manera habran inconvenientes cada
vez mas criticos, finalmente falta de capacitacion a los responsables de esta
unidad a causa de poca disposicion para aceptarla e inexistencia de programas

de superacion profesional.
1.4.1.5 Unidad de Gestion de Cobranza

Esta funcion es tal vez la que mayor descuido tiene ya que es inefectiva por
falta de capacitacion de su encargado por inexistencia de programas de
superacion profesional que ayuden a disminuir la cartera vencida, falta
comunicacion y control con la unidad de ventas porque existe poca confianza
por parte del encargado y se dan casos en los que se sigue despachando a
clientes con varias facturas vencidas y que sin duda esto resta recursos y
aumenta problemas a la compafiia, registran manualmente las fechas de

posibles pagos o llamadas a realizar ya que el encargado no dispone y esta
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incapacitado para utilizar tecnologia, lo que disminuye productividad y
eficiencia del mismo y que la empresa soporta actualmente, los clientes no
pagan a tiempo las facturas por falta de seguimiento, control y movimiento
continuo de la responsabilidad de cobranza ya que cuando existen problemas
con algun cliente se traslada a ventas, el responsable de gestionar las
cobranzas es el actual “mensajero” esto porque es la persona que desde hace
ya varios afos lo inicio y continua haciéndolo sin duda esto disminuye recursos
econdmicos e imagen con los clientes ya que la desorganizacion en esta area

se percibe y es explotada por los clientes.
1.4.1.6 Unidad de Talento Humano

La evolucién que ha tenido la empresa a través del tiempo se ha enfocado en
varios aspectos de vital importancia pero al mismo tiempo ha descuidado otros
que han imposibilitado implantar un modelo de gestion estratégica que facilite
su evolucion. Dentro de los aspectos descuidados en el desarrollo y
crecimiento de la empresa en los Ultimos afios es necesario destacar la
determinacion de su mision, vision y objetivos especificos que encaminen los
esfuerzos de la organizacion. Asi mismo, la empresa no ha aplicado su
organigrama estructural - funcional que podria permitir visualizar la
departamentalizaciéon de la misma, limitando asi las funciones de cada unidad
administrativa. Esto acompafiado de la desmotivacion en el personal, falta de
apertura de los directivos para aceptar sugerencias del nivel operativo, carencia
de atencion de parte de algin representante de recursos humanos y un
ambiente laboral continuamente pesado, ha impedido el crecimiento de la
organizacion y el comportamiento del personal en alcanzar las expectativas de

la empresa y sus accionistas.

Se puede observar que el crecimiento de Quimatec se ha visto afectado por la
falta de promocion, difusion y rotacion de sus productos y servicios o incluso

dichos factores pueden estar erroneamente dirigidos y enfocados.

En el &mbito financiero se hace notoria la ausencia de politicas que normen un
proceso financiero que contribuya a que los recursos generen un mayor
beneficio que impulse al crecimiento de la empresa. Si se habla de carencia de

politicas financieras, esto sin duda, viene ligado a la falta de definicion de lo
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que abarca cada actividad y rubro financiero en lo que implica el proceso como

un todo.

Sin embargo y adicionalmente a las causas expuestas con anterioridad, cito a
las que mayor incidencia tienen en el problema identificado, dichas causas son
de tipo administrativas ya que no se cuenta con una filosofia corporativa que
abarque todas las &reas. Dicho de otra manera la empresa desconoce por
completo sus logros alcanzados y mucho menos su potencial para

incrementarlos.
1.5 Objetivos del Estudio

1.5.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de gestion estratégica para la empresa Quimatec
Cia.Ltda., basado en Balanced Scorecard a través de un andlisis situacional
interno y externo de la empresa, planteando y formulando estrategias e
indicadores de gestion que contribuyan con el desarrollo y crecimiento de la

misma, en un periodo de cinco meses.

1.5.2 Objetivos Especificos

Realizar un diagnéstico situacional de la empresa para determinar los
factores que més afectan en su crecimiento, potencializando sus fortalezas
y eliminando sus debilidades a fin de aprovechar las oportunidades del

entorno y minimizar el impacto de las amenazas.

e Establecer el direccionamiento estratégico de la empresa, es decir, plantear
su filosofia corporativa que se enmarque en el cumplimiento de su mision,

vision y objetivos.

e Establecer un cuadro de mando integral (CMI) para la empresa,
determinando las metas, medios y medidas que permitan gestionar y

monitorear el cumplimiento de los objetivos institucionales.

e Definir el presupuesto de inversion de los proyectos a fin de realizar la

evaluacion financiera que posibilite determinar la viabilidad o no de la
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implementacién del Modelo de Gestion Estratégica basado en B.S.C para

Quimatec.
1.6 Marco Referencial
1.6.1 Marco Tedrico
1.6.1.1 Planificacion Estratégica

De forma general se puede decir que la planificacion estratégica conlleva a la
implementacion de planes con el propdsito de alcanzar ciertas metas u

objetivos propuestos.

Sallenave, afirma que “La Planificacion Estratégica es el proceso por el cual los
dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio
de la alta gerencia, sino un proceso de comunicacion y de determinacion de
decisiones en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa”.
Considerando este concepto, se puede deducir que la Planificacion Estratégica
como un proceso donde se evaluara la naturaleza misma de la empresa, es
decir, se realiza un diagnéstico situacional de la empresa con el objetivo de
tomar las decisiones mas apropiadas con el fin de maximizar la eficiencia
dentro de los procesos de la organizacion, generar ventajas competitivas y por
ende garantizar un posicionamiento efectivo para la empresa dentro de los

segmentos de mercado en los que decida operar.

La Planificacién Estratégica es un proceso de evaluacion sistemética de la
naturaleza de un negocio, definiendo los objetivos a largo plazo, identificando
metas y objetivos cuantitativos, desarrollando estrategias para alcanzar dichos

objetivos y localizando recursos para llevar a cabo dichas estrategias®.

Se la puede considerar como una herramienta de analisis, reflexion y toma de

decisiones que intenta conseguir lo siguiente:

e Establecer el direccionamiento estratégico de la empresa y sus unidades de

negocio.

1http://www.tja. entelnet.bo/uteplan/planpagl.html
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e Examinar, analizar y discutir sobre las diferentes alternativas posibles.
e Facilitar la toma de decisiones

e Incrementar los beneficios para la empresa disminuyendo al mismo tiempo

los posibles riesgos que se lleguen a presentar.
Una buena planificacion estratégica debe ser:
e Capaz de alcanzar objetivos
e Factible y apropiada a la organizacion

e Capaz de proporcionar una ventaja competitiva Unica y sostenible en el

tiempo.

Dinamica, flexible y capaz de adaptarse a las situaciones cambiantes
Todo proceso de Planificacion estratégica se fundamenta en tres aspectos:

1. Situacion actual de la empresa.

¢ Analisis Situacional de la empresa.
e Analisis del Macro y Micro ambiente.

2. Expectativas de hacia dénde quiere llegar la empresa.

e Planteamiento de objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.

3. Determinar cémo se ha de llegar hacia donde se quiere llegar.

o Disefiar las estrategias necesarias y suficientes para generar ventajas

competitivas y garantizar posicionamiento

Existen ciertos factores que se deben evitar cuando se realiza una planificacion

estratégica, estos factores se pueden resumir de la siguiente forma:
¢ Destinar demasiado tiempo a la descripcion de la empresa.

e Establecer objetivos que no sean mesurables.

¢ Negligencia en el analisis del mercado y competencia.
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e Falta de prevision el cronograma y presupuesto del plan estratégico.
¢ Recoleccion inapropiada de informacion

e Desconocimiento de la verdadera naturaleza del problema

e Incapacidad de obtener el objetivo deseado

Como conclusion resulta necesario resaltar la importancia de la planificacion
estratégica para la consecucion de las metas y objetivos que se planteen en la

organizacion de una forma efectiva.
1.6.1.2 Modelo de gestion estratégica

De forma general, resulta necesario establecer la importancia que tiene que en
una empresa el planteamiento, tanto la vison y mision, asi como también las
metas y objetivos, ya sean esto a corto, mediano o largo plazo, pues estos
direccionaran los esfuerzos de la empresa y determinaran el camino que ésta
deberd seguir para consolidarlos. En este punto podemos considerar a un
modelo de gestion estratégica como una herramienta administrativa utilizada

para la consecucion eficiente y efectiva de estos objetivos y metas.

José Ramon Betancourt en su texto de Gestion estratégica “Navegando hacia
el cuarto paradigma”, define la gestion estratégica como “el arte y/o ciencia de
anticipar y gerenciar participativamente el cambio con el proposito de crear

permanentemente estrategias que permitan garantizar el futuro del negocio”.

Puesto en otras palabras, el modelo de gestion estratégica puede ser
considerado como una herramienta utilizada por los departamentos gerenciales
o administrativos de una organizacion para generar ventajas competitivas
formulando estrategias que permitan el cumplimiento de metas y objetivos,
optimizando los recursos de la empresa y adaptandolos de forma eficiente al

medio en que esta opere.

Un sistema de gestion estratégica se entiende como un proceso légico que
cumple varias etapas, dentro de las cuales resulta necesario recalcar la
definicion de la visién y mision, un estudio interno y externo de la empresa que

puede definirse como el analisis situacional de la misma, definicién del
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problemas o problemas de la organizacion, la estructuracion de estrategias, la

definicién de proyectos y presupuesto de los mismos:

e Se puede definir a la vision como la aspiracion alcanzable a la que la

empresa pretende llegar un periodo de tiempo determinado

e Por otra parte, la misién, comprende aspectos relacionados con el producto,
los procesos productivos, segmentos de mercado Y la filosofia bajo la cual

se maneja la empresa.

e El andlisis situacional comprende principalmente un estudio de interno de
fortalezas y debilidades de la organizacién, asi mismo como un andlisis de
ciertos factores externos como amenazas y oportunidades. Este tipo de

estudio o anélisis se denominado FODA.

e La estructuracion de estrategias comprende establecer medios de accion
para orientar y direccionar las operaciones de la empresa. Estas estrategias
enfatizan el cumplimiento de la mision y objetivos de la organizacion,
garantizando que se aprovechen las oportunidades vy fortalezas,

neutralizando amenazas y corrigiendo debilidades.

¢ La definicién del problema o problemas hace referencia a las carencias de

la organizacion o procesos que se deben reestructurar.

e Los proyectos se pueden definir como nuevas lineas de accion en las que

puede intervenir o invertir la organizacion.

e En cuanto a los presupuestos, se puede decir que estos hacen referencia a

la demanda de capitales que demanda cada proyecto nuevo.
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GRAFICO No. 1.4 Modelo de Gestién Estratégica

Fuente: http://www.utem.cl/direplan/articomunicologia_fm.htm
Elaborado por: http://www.utem.cl/direplan/articomunicologia_fm.htm

1.6.1.3 Establecimiento de Metas

Se puede considerar una meta como un fin comin que se persigue en una
institucién, en tal virtud, el establecimiento de metas resulta fundamental para
toda empresa al iniciar cualquier tipo de proyecto, ya sea este a corto plazo
(menor a un afo), mediano plazo (entre 1 y 5 afios) o largo plazo (mayor a 5
afos), pues estas direccionaran los esfuerzos de la empresa y determinaran el
camino que ésta debera seguir para consolidarlas en forma eficiente.

Se sabe que, el establecimiento formal de metas y objetivos aumenta el nivel
de ejecucion en relacion con las situaciones en las que no se plantean metas y
objetivos claros, ademas, cuanto mas especificas son las metas propuestas,
mas eficaces resultan para motivar el comportamiento y direccionamiento
estratégico de cualquier empresa, siendo poco adecuados los objetivos de tipo

general.

? http://www. losrecursoshumanos.com/establecimiento-metas.htm
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En este punto resulta necesario considerar a un modelo de gestidn estratégica
como una herramienta administrativa clave para la consecucion de las metas

planteadas por la empresa.

De forma general se pueden considerar los siguientes siete pasos al momento

de definir de mejor manera las metas para cualquier institucion o empresa.

Paso 1. Identificacién de los objetivos

Definir qué es lo que se desea alcanzar tomando en consideracion dos

aspectos fundamentales

e Deben ser especificos y mensurables: Los objetivos que se vayan a
plantear deben ser claros, concisos y concretos, asi mismo deben tener la

particularidad de permitir ser medidos en términos numéricos.

e Deben establecerse positivamente: esto con el propésito de que los
objetivos planteados se vean como hechos ya consumados enfatizando el

logro de los mismos.

Paso 2. Identificacién de los beneficios v los beneficiarios

Se deben establecer cuales son los beneficios que percibiran la empresa en si
y cada uno de los agentes que tienen cierto tipo de relacion o dependencia con
la misma (accionistas, empleados, clientes, proveedores). Puesto en otras
palabras, se debe determinar que agentes relacionaos con la empresa resultan
beneficiados con la consecucion de las metas planteas, pues, sin importar el
ambito donde se establezcan las metas, sus objetivo seré la busqueda de un

beneficio ya sea este general o individual.

Paso 3. Fijacion de limites de tiempo

Establecer limites de tiempo crea un sentido de urgencia para realizar las
acciones que llevaran a la consecucion de los objetivos que se lleguen a

plantear.

Resulta adecuado elaborar cronogramas que permitan dividir el objetivo en
pedazos pequefios, asi se cierra la posibilidad de sentir que no se podra

conseguir el objetivo final, ya que se estard trabajando en el dia a dia por
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conseguir objetivos mas pequefios que sumados permitirdn lograr el mas

importante®.

Paso 4. Identificacién de los principales obstaculos

Identificar los posibles problemas que se pueden presentar durante el proceso
de la consecucién de las metas planteadas, con el propoésito de generar planes

contingentes que ayuden a sortear estos posibles problemas.

"Cada problema lleva en si mismo la semilla de su propia solucion" Stanley
Arnold

Paso 5. Identificacién de las habilidades vy el conocimiento requerido

Se deben determinar con exactitud cuales son los niveles de conocimiento
necesarios, asi mismo seleccionar el grupo humano mas calificado para

concretar de forma eficiente las metas propuestas.

Paso 6. Identificacién de colaboradores

Tener en claro con que departamentos se trabajaréa para la consecucion de las
metas planteas en la organizacion. Por ejemplo, si se quiere mejorar el nivel de
ventas de la empresa, se trabajara en conjunto con el departamento de ventas

de la empresa.

Paso 7. Desarrollo del plan de accién

Determinar los lineamientos bajo los cuales se pretenden conseguir las metas
planteadas, estos lineamientos deben ser paralelos al cronograma de tiempo
establecido para las mismas, detallando las actividades a cumplir, los
encargados de que estas actividades se cumplan, el tiempo otorgado al

cumplimiento de cada actividad, etc.

® McCullough, Mamie. Aprenda a decir "yo puedo". Ed. Grijalbo
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1.6.1.4 Anaélisis del Entorno

De una manera practica se pude definir al entorno como a todos los factores
que de una u otra forma estan relacionados con el funcionamiento de la
empresa, es decir, todos aquellos elementos externos que influyen en el
funcionamiento presente y futuro de la organizacion. Se puede decir que un
buen analisis del entorno garantiza que la empresa logre un posicionamiento
efectivo, genera buenos resultados, y enfrente los posibles cambios que se

pueden presentar en los mercados de una manera mas eficiente.

El analisis del entorno o medio ambiente ocupa un papel fundamental en la
concepcion de la Planeacién Estratégica, pues este contempla la respuesta de
la empresa a su medio ambiente presente y futuro, "con el fin de permitir que el
negocio opere con un maximo de congruencia y un minimo de fricciones en las

condiciones cambiantes de un mundo incierto". (Wilson)*.
Existen tres maneras basicas de analizar el entorno de un negocio:

e Analisis ad-hoc: Este tipo de analisis se lo realiza dentro de un periodo
corto de tiempo, generalmente consiste en realizar exdmenes o estudios
esporadicos, y su aplicacion generalmente se da cuando la organizacion
comienza a experimentar inestabilidad dentro de sus segmentos de

mercado.

e Analisis regular: El andlisis regular de entorno consiste en estudios
programados de entorno. Este tipo de andlisis generalmente lo practican las

empresas una vez cada afo.

e Anadlisis continuo: Se lo conoce también como Método de Aprendizaje
Continuo. Se presenta en empresas u organizaciones que recopilan datos
de sus segmentos de mercado en forma continua y permanente.
Permitiendo a las empresas generar ventajas competitivas, prever posibles
cambios dentro de sus segmentos y evidentemente generar estrategias que

les permitan afrontar de forma mas eficiente esos cambios.

* Marta Pérez: "Guia Practica de Planeacién Estratégica"
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La mayoria de los especialistas piensan que en el turbulento entorno en el que
se mueven los negocios hoy en dia el mejor método es el andlisis continuo. Ello
permite a la compafiia actuar rapidamente, tomar ventaja de las oportunidades
antes que los competidores y asi responder a las amenazas del entorno antes

de que se haya producido un dafio significativo®.
Analisis del Macro Ambiente.

El analisis del macro ambiente se basa en el estudio de las fuerzas
ambientales, su naturaleza e influencia, que a nivel macro influyen en el
desarrollo de las actividades de la empresa, entendiéndose como fuerzas
macro ambientales aquellas de caracter econdémico, politico, social, cultural,

demografico, juridico, ecoldgico y tecnolégico.

Dentro del los principales factores que analiza el macro ambiente, se pueden

mencionar los siguientes:

e Entorno Demogréfico

o Caracteristicas de la poblacion

o Tamafo de la poblacién y distribucion

o Distribucion por edades

o Niveles de ingresos

o Origenes étnicos

o Afiliaciones religiosas

0 Tasa de crecimiento de la poblacién

0 Tasa de natalidad y mortalidad de la poblacion
0 Analisis del proceso de migracion y sus tasas

o Esperanza de vida al nacer

® http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%ALlisis_del_entorno
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e Entorno Econémico

0 Renta per cépita.

o Crecimiento de la renta.

0 Tasa de desempleo.

0 Tasa de Inflacion.

o Tasas de crecimiento del PIB a nivel general y per capita.

o Crecimiento y perspectivas de desarrollo de la actividad econ6mica

de la empresa
o Nivel de distribucion de los ingresos de la poblacion.
0 Tendencia del nivel general de precios (IPC)
o Estudio de la balanza de pagos del pais
o Estudio de la balanza comercial de pais
0 Analisis de la deuda externa, publica y privada

e Entorno Social

o Influencias socioldgicas

o Cambios que se producen en la sociedad
0 Tendencias de comportamiento

o Perspectivas de desarrollo social

e Entorno Politico

o Estabilidad y riesgo politico
o0 Deuda del gobierno
o Déficit o superavit presupuestario

o Nivel de impuestos corporativos y personales
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0 Aranceles de importacion
0 Restricciones a la exportacion
0 Restricciones en flujos financieros internacionales

o Situacion politica a nivel nacional y regional y su incidencia en el

desarrollo de la empresa.

o Descripcion y analisis de las politicas institucionales del Estado y sus
Instituciones, que de una u otra manera tienen que ver con las

actividades de la empresa.

0 Un andlisis de los gremios y grupos de presion, que influyen o

intervienen activamente en las actividades de la empresa.
o Entorno Cultural
o Definicion y contrastacion de los conceptos de cultura y civilizacion

o Caracterizacion de las culturas y subculturas que conforman la

poblacion
o Valores
o Creencias
o Factores de comportamiento

o Tradiciones y Expresiones Culturales (musica, teatro, poesia, danza,

literatura, pintura, etc.).

o Valores, normas, preferencias y gustos que adoptan y tienen los
individuos frente al consumo o uso de bienes y servicios que ofrece

la empresa en sus diferentes segmentos de mercado.

e Entorno Juridico

0 Estid constituido por todas las normas que influyen directa o
indirectamente en la empresa, ya sea con el fin de dar proteccién o

imponer restricciones.
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e Entorno Tecnolégico

0 Hace referencia a la tecnologia que utiliza la empresa y aquella
tecnologia disponible en los mercados mundiales. Como este

factor puede mejorar la produccion de la empresa.

e Entorno Ecoldgico

o Describe caracteristicas de caracter geografico y topogréafico

donde operar la empresa

o Identificar la disponibilidad de recursos naturales y de

infraestructura

o Conocer el impacto ambiental que generan las labores que realiza

la empresa

0 Analiza la incidencia que tiene en el comportamiento de la
empresa, las leyes y reglamentaciones establecidas para la

conservacion del medio ambiente.

o Determina los efectos ambientales que produce la operacion de la

empresa.

o Determina las fuentes contaminantes de la empresa y de las

clases de contaminantes de la actividad.

e Estructura del Sector

o Competidores Potenciales
o Competidores Existentes
0 Sustitutos

o Compradores

o Proveedores
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Analisis del Micro Ambiente

A decir por F. Dudiuk “El micro entorno de la Empresa se evalla a través del
Modelo de Competencia Ampliada, Modelo que distingue los distintos actores
gue generan influencias sobre la Empresa. Estos actores son: Los Proveedores
quienes negocian la subida de sus precios, la Competencia Directa donde se
mide la intensidad de la rivalidad del sector comercial, los clientes quienes
fuerzan la baja de los precios, y se integran posibles competidores y empresas
sustitutas”

Puesto en otras palabras, se entiende como micro entorno al entorno inmediato
a la empresa, los factores que se encuentran alrededor de los departamentos

de la empresa e influyen en el funcionamiento directo de la organizacion.

En 1980 Michael Porter desarrollé6 un método de andlisis con el fin de descubrir
qué factores determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus
empresas. Para Porter, existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el

éxito o el fracaso de un sector o de una empresa:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. El mercado o el segmento
no son atractivos 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.

2. Larivalidad entre los competidores. Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean
altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. 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 serd aun mas complicada si los
iNSUMOS que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son
pocos y de alto costo. La situacion sera aun mas critica si al proveedor le

conviene estratégicamente integrarse hacia delante.
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4. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no
serd 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 0 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 tendr4 una disminucién en los
margenes de utilidad. La situacion se hace més critica si a las organizaciones

de compradores les conviene estratégicamente sindicalizarse.

5. 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 estan mas avanzados tecnoldgicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la

corporacion y de la industria.
1.6.1.5 Diagnéstico Estratégico

El diagnostico estratégico permite establecer con que niveles de eficiencia esta
funcionando la empresa, del mismo modo facilita el monitoreo de las
estrategias implantadas durante el proceso de planificacion estratégica,
certifica el optimo cumplimiento de las mismas y tabula los resultados

obtenidos.

De forma general se pude decir que el diagndstico estratégico no busca otra
cosa que dar respuestas a varias preguntas que se van presentando a lo largo
de la investigacion Asi tenemos por ejemplo la primera pregunta a responde,
¢En qué tipo de negocio se encuentra la empresa? Una vez respondida esta
pregunta se pueden pasar al determinar otros factores como ¢a quiénes estan
enfocados los servicios o productos de la empresa?, ¢ quiénes son los clientes
y potencialillas clientes de la empresa?, ¢cuéles son los recursos que dispone

la empresa para el desarrollo de sus actividades?

Al continuar con diagnostico estratégico se deberan determinar factores como:
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Andlisis del entorno de la empresa:

¢Es rentable el entorno para que la empresa desarrolle sus actividades?

¢Dispone el entorno de los recursos necesarios y suficientes para que la

empresa cumpla con sus procesos productivos y de comercializacion?

¢ EXxiste un entorno mas conveniente para ubicar la empresa?

¢Conviene trasladar o cambiar a la empresa de su entorno actual?

Andlisis de mercado

¢ Cudl es el factor critico de éxito de la empresa?
e (Cudl es posicionamiento de la empresa en el mercado?
e ¢ Qué tan fuerte es la competencia de la empresa?

e (Cudl es la capacidad financiera de la empresa y su esta sera suficiente

para operar dentro de los limites de su mision y objetivos?

Planes vy estrategias

¢ Dispone la empresa de algun plan estratégico?

¢ Cuenta con algun tipo de plan de contingencia?

¢ Efectia controles de gestion?

¢ Se cumplen las metas y objetivos presupuestados?

Andlisis financiero

El andlisis financiero se centrara basicamente en el control de costos y gastos y

su evolucién durante los procesos productivos.

Cada uno de los elementos o factores anotados anteriormente debe guardar
relacion y armonia entre si, de esta forma se garantizara que las metas y
objetivos sean cumplidos satisfactoriamente. El diagndstico estratégico debe
ser continuo, modificando las interrelaciones de cada factor en la medida que

ocurran y tomando en consideracion las caracteristicas cambiantes del entorno.
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1.6.1.6 Anélisis Matricial
1.6.1.6.1 De resumen

El analisis matricial de resumen se fundamenta en el andlisis de fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades de la empresa, es decir un andlisis
FODA, que no es otra cosa que una herramienta esencial que provee de los
insumos necesarios al proceso de planeacion estratégica, proporcionando la
informacion suficiente para la implantacion de acciones y medidas correctivas y

la generacion de nuevos o mejores proyectos de mejora.
1.6.1.6.2 De ponderacion.

En andlisis matricial de ponderacion considera todos los factores que tienen
incidencia en la actividad comercial de la empresa, es decir, factores
econdmicos, politicos, sociales y culturales que representan las influencias del
ambito externo a la organizacion y que inciden directamente en ella
favoreciendo o perjudicando su funcionamiento. La ponderacion de estos
factores posibilita la construccibn de escenarios anticipados que permitan

reorientar el rumbo de la organizacion.
1.6.1.6.3 De accion.

El andlisis matricial de accion busca capitalizar las oportunidades y minimizar
los riesgos direccionando el proceso de planeacion estratégica con el proposito
de eliminar las debilidades e incrementar las fortalezas de la organizacion. Asi
mismo permite generar estrategias que reduzcan el impacto de las amenazas y
se aprovechen de forma mas eficiente las oportunidades, capitalizando el

alcance de los objetivos, la Misién y Vision de la empresa.
1.6.1.6.4 De sintesis.

En cuanto al andlisis matricial de sintesis se puede decir que resume los

aspectos mas puntuales y de oportunidad de la investigacion.
1.6.1.6.5 De validacion.

El andlisis matricial de validacién es una herramienta que permite reafirmar o

contradecir las conclusiones
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1.6.1.7 Escenarios

Se entiende por escenario a la descripcion escrita de una situacion que podria
acontecer en el futuro, es decir, una situacion hipotética futura. Kahn y Wiener,
definen el escenario como “una hipotética secuencia de eventos construidos
con el propésito de centrar la atencion en procesos causales o puntos de

decision”.

El lamado Método de Escenarios o Método de Construccion de Escenarios es
una herramienta que utiliza la prospectiva para mostrar interacciones entre
varias variables, tendencias y eventos futuros, o bien para ayudar a revisar la
consistencia de los prondsticos en que se basa la situacion futura. “Se trata de
la descripcion de una vision futura consistente en las circunstancias o
condiciones que definen el entorno en que una organizacién (puede ser el pais,
un éarea estratégica, un foro, una empresa, un conjunto de empresas, un

espacio geogréfico, un mercado, etc.).
El “Método de Escenarios” se enfoca en responder dos preguntas:
1. ¢Como podria suceder hipotéticamente una situacion, paso a paso?

2. ¢Qué alternativas existen, para cada actor a cada paso, para evitar, desviar

o facilitar el proceso?™

En pocas palabras, un escenario es una herramienta que permite medir y elegir
entre varias alternativas aquella que garantice una toma de decisiones

eficiente.

e Escenarios de tendencias: Este tipo de escenario es el mas cercano a
la realidad y refleja los acontecimientos mas probables. En sintesis se
puede decir que el escenario de tendencias es posible, probable,

plausible

e Escenarios de contrastes: Este tipo de escenarios reflejan situaciones

y por demds opuestas a los escenarios de tendencias.

® http://www.gesi-online.com.ar/Ellargo%20l1i(2).htm
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e Escenario prescriptivo o normativo: Refleja la situacion que se desea
alcanzar. Explicita valores y elecciones acerca de como el futuro debe

ser visto o alcanzado

Fases en la construccién de escenarios

e Descripcién del presente

o Descripcion del sistema y su contexto
0 Identificacion de variables

e Identificacién de actores sociales

0 Roles yresponsabilidades

e Formulacién de hipétesis

e Definicién de un horizonte temporal

o Establecer las metas a alcanzar en un determinado periodo de
tiempo, para posteriormente evaluar los logros en funcion de esas

metas

e Definiciébn de escenarios alternativos

o0 Escenarios de tendencias

o0 Escenarios de contrastes

0 Escenario prescriptivo o0 normativo
1.6.1.8 Direccionamiento Estratégico

El direccionamiento estratégico define la Institucién, su misién y vision, el
objetivo sectorial en el que se enmarca, los objetivos de entidad y las politicas
que la rigen.* Encamina las acciones estratégicas contundentes, mediante
directrices que tengan como principal objetivo el cumplimiento de metas y

alcance de objetivos’.

" http://www.dimar.mil.co/\VBeContent/newsdetail.asp?id=1377&idcompany=1
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El direccionamiento estratégico facilita a los directivos de las organizaciones
dar lineamientos efectivos que les permitan a todas sus unidades ya sean de
negocios o procesos trabajar mancomunadamente para la consecucion de los
objetivos generales de la empresa de una forma mas eficiente, integrando
procesos, y mejorando continuamente el desempefio de las unidades

departamentales de la organizacion.

Los indicadores de gestion, el establecimiento de metas y objetivos, la vision y
mision de la empresa facilitan conocer cuando una accién no ésta direccionada
adecuadamente, esto permite la eliminacién o reajuste de esta accioén con el
propoésito de se involucre en las estrategias generales de la empresa y por

ende en la consecucion de sus objetivos.

1.6.1.9 Desarrollo de un conjunto de acciones

Se consideran variables como funcionalidad y eficiencia al momento de
establecer las estrategias a ser aplicadas en la organizacion, enfocandose en

aspectos criticos como por ejemplo:

Estructura organizacional de la empresa.

¢ Relaciones con entidades gubernamentales.

¢ Relaciones con grupos de interés internos y externos.

¢ Incidencia de grupos internacionales.

e Capacidades de innovacion o motivaciones.

e Relaciones de trabajadores y profesionales.

¢ Medios ambientes y tecnolégicos.

1.6.1.10 El Cuadro de Mando Integrado o Balance Scorecard

El Balance Scorecard fue desarrollado por el Dr. Robert Kaplan, y su socio
David Norton, esta es una herramienta administrativa que permite a la
organizacion implementar una estrategia a partir de un conjunto de indicadores,

garantizando el cumplimiento eficaz de los objetivos propuestos. Es decir, el
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Balanced Scorecard, proporciona los lineamientos para transforma una
estrategia en accion, tomando en cuenta cuatro perspectivas fundamentales:

e Perspectiva financiera: Enfatiza los objetivos financieros que debe

alcanzar la empresa.

e Perspectiva cliente: Enfoca los productos y servicios de la empresa en

base a las necesidades del cliente

e Perspectiva procesos: Garantiza procesos que satisfagan las demandas

de los clientes internos y externos de la organizacion.

e Perspectiva aprendizaje y crecimiento: Genera un factor de
retroalimentacion, manteniendo los procesos que se pueden considerar

como eficientes y descartando aquellos que no lo son.

GRAFICO No. 1.6 Metodologia del establecimiento del BSC segiin CAPITAL SOLUTIONS
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El Balance Scorecard equivale al tablero en los estadios deportivos que indican

el marcador del partido, o bien al "dash" o tablero de mando en un vehiculo. En
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ambos casos el indicador no es lo importante, sino la destreza que cada uno
tenga en interpretarlos y contar con las competencias necesarias para lograr un

mejor desempefio®.

El Balance Scorecard nace con la definicion de la Mision y vision de la
empresa, pues una vez planteadas, se esta en capacidad de definir Metas y
Objetivos, y generar Estrategias que consoliden el cumplimiento de las mismas.
A cada una de estas Estrategias planteadas para el cumplimiento de los
objetivos y metas se les asignan Indicadores de Control, y es alli en donde al
integrarlos mediante un Cuadro de Mando, se construye y ajusta el definitivo

Cuadro de Mando Integral o Balanced Scorecard.

Se puede concluir que el Balanced Scorecard pretende ir mas alla del clasico
cuadro de mando, ya que es algo mas que un conjunto de indicadores que
informan de la marcha de los aspectos més relevantes de la organizacion. El
Balanced Scorecard pretende traducir la estrategia y la misién en un conjunto
de indicadores que informan de la consecucién de los objetivos. Ademas, y
esta es una de las principales contribuciones de este instrumento, se pretende
identificar las relaciones causa-efecto que provocan los resultados obtenidos.
Por tanto, se trata de obtener informacion relevante sobre los principales

factores que pueden llevar a la consecucién de los objetivos®.
1.6.1.11 KPI (Key Performance Indicator)

Key Performance Indicators (KPI), son también conocidos como Key Success
Indicators (KSI, indicadores claves de éxito) son medidas financieras y no
financieras utilizadas para reflejar el éxito critico de una organizacion. Estas
son utilizadas en Inteligencia de Negocios (BI) para mostrar el estado actual de
un negocio y recetar el curso de accion. Los KPI difieren dependiendo de la
naturaleza de una organizacion. Ellos ayudan a la organizaciéon a medir el

progreso hacia las metas organizacionales™.

& http://www.gestiopolis.com/canales5/ger/gksa/68.htm
® http://www.gerenciaynegocios.com/teorias/balanced_scorecard
% \www.whitespace-strategy.co.uk/knowledge_phrasebook.php
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Los KPI pueden ser considerados como instrumentos de medicién cualitativa o
cuantitativa de todas aquellas variables o factores que se relacionen con las
metas u objetivos establecidos en la organizacion. Consecuentemente, su
principal objetivo serd el evaluar el desempefio del area funcional de la
empresa, relacionando su desempefio con parametros establecidos en funcion

de sus metas u objetivos, durante un periodo determinado de tiempo.

Los resultados que se lleguen a obtener a través del analisis con KPI's, pueden
generar soluciones que contribuyan con la consecucién efectiva de las metas

fijadas.
Todo KIP debe cumplir con las siguientes cualidades

e Debe ser medible: De permitir cuantificar la caracteristica descrita en

términos ya sea del grado o frecuencia de la cantidad.

e Debe ser entendible: Debe ser reconocido y entendido facilmente por todos

aquellos que lo usan.

e Debe ser controlable: Debe permitir su control dentro de la estructura de la

organizacion.

Tipos de KPI: Adoptando un enfoque hacia los procesos, los KPi's puede ser

de proceso o de resultados.

e KPI de procesos o impulsores: Miden las actividades o procesos de la
empresa, se los puede considerar como indicadores de eficiencia pues
miden el nivel de ejecucion de los proceso de la organizacion, se
concentran en como se deben hacer las cosas o como se hicieron las cosas

y miden el rendimiento de los recursos utilizados por un proceso.

e KPI de resultados: Miden los resultados o salidas de los procesos de la
empresa, son indicador de eficacia que miden el logro de los resultados

propuestos. Se enfocan en qué es lo que se debe hacer.

Elaboracién de KPI's: Para la correcta elaboracion de KPI's se sugiere tener

en cuentas los siguientes factores:

-39-



1. Definir los atributos importantes. Generar la mayor cantidad posible de
indicadores que puedan llegar a ser utilizados, identificando los atributos
mas importantes de estos indicadores, para posteriormente seleccionar los

mas apropiados.

2. Evaluar si los indicadores cumplen con sus cualidades bésicas, es decir si

los indicadores son medibles, entendibles y controlables.

3. Realizar una comparacion de los resultados, es decir, comparar los
indicadores actuales de la empresa con los nuevos indicadores que se

piensa establecer, esto con el propoésito de redundancia o duplicidad.
1.7 Marco Conceptual
1.7.1 Terminologia utilizada para el desarrollo del modelo de gestion

Amenazas: Son eventos o factores que pueden ocurrir en el mundo exterior, y

por ende son inciertos, estos tienen un impacto negativo en las organizaciones.

Balance: Estado contable que refleja la situacién patrimonial de la empresa en

un momento dado. Se compone del Activo y del Pasivo.

Debilidades: Son factores internos de una organizacion, limitaciones
relacionadas con el potencial humano, la capacidad del proceso o finanzas, se

puede reforzar o tomar estrategias que permitan mejorar la situacion.

Devaluacién: Reduccion del valor oficial de una moneda con respecto a otras

monedas.

Diagndstico: En este paso de la planificacion estratégica se recopila datos y

se obtiene informacion la cual sirve de base para el andlisis

En el analisis interno se analiza factores claves que en su momento han
condicionado el desempefio pasado, la evaluacién de este desempefio y la
identificacion de las fortalezas y debilidades que presenta la organizacion en su

funcionamiento y operacion en relacion con la mision.

En el analisis externo se identifican factores exégenos, variables sobre las

cuales la direccion no puede controlar, pero si influyen en la organizacion
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Diagrama de Causa y Efecto: Diagrama usado para organizar y mostrar, en
forma pictorica, las posibles causas de un problema o circunstancia. También

llamado diagrama de espina de pescado y diagrama de Ishikawa.

Diferenciacion Organizacional: Grado de diferencia entre las unidades de la
organizacion debido a la especializacion de su personal en funciones y tareas

especificas.

Direccion: Proceso de dirigir e influir en las actividades de los miembros de la

organizacion relacionadas con las tareas.

Eficacia: capacidad para determinar los objetivos adecuados«hacer lo

indicado».
Eficaz: Se refiere al logro de los objetivos en los tiempos establecidos.

Eficiencia: Capacidad para reducir al minimo los recursos usados para

alcanzar los objetivos de la organizacion «hacer las cosas bien.

Estrategia: Esquema que contiene la determinacion de los objetivos o
propositos de largo plazo de la empresa y los cursos de accion a seguir. Es la

manera de organizar los recursos.

Estructura Financiera: Distribucion y composicion de las distintas fuentes de

financiacion que utiliza una empresa.

Financiar: Dotar de los fondos adecuados a la empresa, con el fin de que ésta
pueda disponer de los recursos econémicos necesarios para sus necesidades

de inversion, en el momento adecuado y al menor coste posible.

Fortalezas: Representan los principales factores positivos que tiene la
empresa o institucion puede ser recurso humano, procesos, productos,

atencién al cliente, etc.

Grupo de Trabajo: Conjunto organizado de trabajadores que se hace

responsable por un resultado.

Hipotesis: Proposicion comparable que describe la relacién que puede existir

entre dos eventos.
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Mision: Propésito, finalidad que persigue en forma permanente o
semipermanente una organizacion, un area o un departamento. Razén de ser

de una organizacion.

Normas: Reglas para la conducta aceptada y esperada. Estandares de

conducta aceptables en un grupo y compartidos por todos sus miembros.

Objetivos: Son los fines para alcanzar las metas en un tiempo determinado y

en forma cuantitativa.

Oportunidades: Son ciertos eventos que ocurren 0 se4 espera que ocurran en
el mundo exterior y que podrian tener un impacto positivo en el futuro de la

organizacion, siempre y cuando se las aprovechen.

Organigrama: Gréfico de la estructura formal de una organizacion, sefiala los
diferentes cargos, departamentos, jerarquia y relaciones de apoyo y

dependencia que existe entre ellos.

Organizacion: Proceso de arreglar la estructura de una organizacion y de
coordinar sus métodos gerenciales y empleo de los recursos para alcanzar sus
metas. Es un grupo relativamente estable de personas en un sistema
estructurado y en evolucion cuyos esfuerzos coordinados tienen por objeto

alcanzar metas en ambiente dinamico.

Planificacion: Proceso de establecer objetivos y cursos de accion adecuados

antes de iniciar la accion.

Planificacion Estratégica: Proceso por el cual los administradores de la
empresa de forma sistematica y coordinada piensan sobre el futuro de la
organizacion, establecen objetivos, seleccionan alternativas y definen

programas de actuacion a largo plazo.

Politicas: Guias para orientar la accion; criterios o lineamientos generales a
observar en la toma de decisiones, sobre problemas que se repiten una y otra

vez en el ambiente de una organizacion.

Producto Interior Bruto: Suma del valor de todos los bienes y servicios finales

producidos en un pais en un afo.
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Procedimientos: Secuencia de actividades que deben requerirse en la

realizacion de un trabajo concreto.

Proceso: Es un conjunto secuencial de pasos a seguir, donde ingresar

insumos, los mismos que son transformados en un producto

Programas: Secuencia de actividades a realizarse, para lograr los objetivos en
un tiempo determinado. Es la armonizacion de las politicas, procedimientos,

presupuestos, estrategias, normas.

Propdsito: Aspiraciones o finalidades de tipo cualitativo. Descripcion genérica
que justifica nuestra existencia. Aspiraciones medibles y expresadas en

términos de calidad.

Valores: Conjunto de convicciones perdurables que posee una persona; el tipo
de conducta que les acompaiia, y la importancia de las convicciones para esa

persona.
Visién: Una percepcion clara del futuro de una organizacion.

1.7.2 Terminologia general utilizada en el area de comercializacion de

materias primas

Alimento perecedero de alto riesgo: Alimento que por su composicion

presente alto riesgo de descomponerse en un corto periodo de tiempo.

Aditivo alimentario: Es toda sustancia o mezcla de substancias, dotadas o no
de valor nutritivo y que agregadas a un alimento, modifican directa o
indirectamente las caracteristicas sensoriales, fisicas, quimicas o biolégicas del
mismo, 0 ejercen en €l cualquier accién de mejoramiento, prevencion,

estabilizacion o conservacion.

Autoevaluacién: Es el procedimiento mediante el cual el propietario,
responsable o encargado de un establecimiento de alimentos, califica las
condiciones de ubicacion, instalacion y operacion higiénico y sanitaria del

establecimiento de su propiedad o a su cargo.

Calidad: Caracteristicas inherentes al alimento, bajo cuyo patrén de identidad

se autoriza el registro sanitario de referencia para su comercializacion.
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Control sanitario: Acciones efectuadas por autoridad sanitaria competente,
destinadas a asegurar que un producto, un proceso 0 un servicio cumple con

las especificaciones sanitarias legales.

Coadyuvante de elaboracion: Toda sustancia o mezcla de substancias
aceptadas por las normas vigentes, que ejercen una accion en cualquier fase

de elaboracion de los alimentos y que no aparece en el producto final.

Criterio de riesgos: Bases cientificas que permiten identificar las
caracteristicas de origen fisico, quimico o biolégico de un alimento que pueden

afectar la salud de los consumidores.

Disposiciones higiénicas - sanitarias: Cualquier ley, reglamento o
procedimiento oficial establecido o adoptado por las autoridades sanitarias

competentes, con el proposito de prevenir dafios a la salud humana.

Embalaje: Es el material utilizado para proteccion del envase y/o el producto
de los dafios fisicos y agentes exteriores durante su almacenamiento y
transporte. Es también, todo recipiente destinado a contener envases

individuales, con el fin de protegerlos y facilitar su manejo.
Empaques: Por su aplicacion al alimento pueden ser:

Empaque primario: Es el envase o material que est4 en contacto directo con

el alimento;
Empaque secundario: Es aquel que no tiene contacto directo con el alimento;

Empaque terciario: Es el recipiente o embalaje que contiene uno o varias
unidades de empaque y estd en contacto Unicamente con el empaque

secundario.

Envase / empaque: Recipiente o material destinado a contener alimentos cuya
caracteristica principal es resguardar la calidad, inocuidad y originalidad del

alimento.

Envase primario: Es todo recipiente que tiene contacto directo con el
producto, con la misibn especifica de protegerlo de su deterioro,

contaminacion, adulteracion y de facilitar su manipulacion.
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Envase secundario: Es todo recipiente que tiene contacto con uno O varios
envases primarios, con el objeto de protegerlos y facilitar su comercializacion
hasta llegar al consumidor final. El envase secundario es usado para agrupar

en una sola unidad de expendio, varios envases primarios.

Equipo: Maquinaria y sus accesorios, utensilios y recipientes que se utilizan en
la produccién, elaboracion, fraccionamiento, distribucion, empaque y expendio

de los alimentos.

Evaluacion de laboratorio: Procedimiento por medio del cual el Ministerio de
Salud, a través del laboratorio oficial, evalla la capacidad instalada y al
personal técnico de otros laboratorios publicos y privados que puedan apoyar a
dicho ministerio en la realizaciébn de pruebas analiticas especificas. Estos
laboratorios estaran ademas sujetos a un programa de validacion de resultados
y de garantia de calidad analitica, exceptuando lo que aplica a la competencia

reglamentaria del Ministerio de Agricultura.

Evaluacion de riesgo: Evaluar el dafio potencial que sobre la salud humana

pueda ocasionar un alimento.

Inocuidad: La garantia de que los alimentos no causaran dafio al consumidor

cuando se preparen y/o consuman de acuerdo con el uso a que se destina.

Licencia sanitaria: Documento que expiden los Ministerio de Salud Publica y
de Agricultura, en el &mbito de su competencia, mediante el cual se autoriza la
apertura y el funcionamiento de cualquier clase de establecimientos de

alimentos.

Materia prima: Toda sustancia que para ser utilizada como alimento, requiere

sufrir alguna transformacion de naturaleza quimica, fisica o biolégica.

Materia prima procesada o secundaria: Es aquello que ha sufrido proceso

para servir de base en la elaboracion de alimentos procesados.

Medida preventiva: Es el acto que dicta la autoridad sanitaria en forma
inmediata, con el fin de prevenir un riesgo grave o inminente para la salud de la

poblacion.
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Proceso: Conjunto de etapas sucesivas a las cuales esta sujeta la produccion

y elaboracion de los distintos tipos de alimentos.

Propaganda o publicidad: Es todo anuncio o propaganda difundidos por
cualquier medio de comunicacion social, con el objeto de promover o

incrementar el consumo de un alimento determinado.

Reglamento técnico: Documento en el que se establecen las caracteristicas
de los productos o0 sus procesos y métodos de produccidon conexos, con
inclusion de las disposiciones administrativas aplicables, y cuya observancia es
obligatoria. También puede incluir prescripciones en materia de terminologia,

simbolos, embalaje, mercado o etiquetado aplicables a productos, procesos o

Transporte de alimentos, bebidas y materias de los mismos: Todo vehiculo

empleado para el traslado de los alimentos, bebidas y sus materias primas.

1.7.3 Incoterms generalmente utilizados en el area de importaciones de

materias primas.
CFR - Costo y Flete (puerto de destino convenido)
CIF - Costo, Seguro y Flete (puerto de destino convenido)
CIP - Transporte y Seguro Pago Hasta (lugar de destino convenido)
CPT - Transporte Pagado Hasta (lugar de destino convenido)
EXW - En Fébrica (lugar convenido)

FOB - Libre a Bordo (puerto de carga convenido)
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CAPITULO II: ANALISIS SITUACIONAL
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El andlisis situacional es un proceso fundamental para el desarrollo de un
modelo de gestion estratégica eficiente, se refiere al analisis, evaluacion y
valoracion de variables que han influenciado a la empresa tanto en el pasado y
el presente, y estan en capacidad de ejercer influencia sobre ella en el futuro.
Resulta necesario también acotar que el nivel de posicionamiento de una
empresa esta ligado directamente al nivel de conocimiento que esta tenga
sobre lo que le ocurrié en el pasado, su situacion actual y lo que aun puede

ocurrirle a corto, mediano o largo plazo.

De forma general se puede decir que todo andlisis situacional se enfoca en el

estudio de las siguientes variables:

Elementos externos: Individuos o grupos externos a la organizacion que

influyen directa o indirectamente en el desarrollo de sus actividades

productivas o de comercio.

e Elementos internos: Individuos o grupos que forman parte de la empresay
que buscan la consecucion del un objetivo comun.

e Desempefio pasado: Factores e indicadores que han influido de forma
directa o indirecta en el desarrollo pasado de la empresa u organizacion.

e Situacion actual: Elemento o indicadores que ejercen influencia directa o
indirecta en el funcionamiento y desarrollo actual de la empresa.

e Prondsticos: Generar en base al estudio de el desempefio pasado y actual
posibles situaciones que deba enfrentar la organizacion en el futuro.

e Analisis FODA: Identificacion de las fortalezas, las oportunidades, las

debilidades, y las amenazas de la organizacion, esto evitara el fracaso de la

empresa en el futuro.
Asi mismo, se puede decir que el analisis situacional tiene como objetivos:

¢ Identificar y analizar las fuerzas mas significativas del medio ambiente de la

organizacion.
e Sistematizar el proceso de valuacion del medio ambiente.
e Tratar los puntos de vista divergentes en el proceso de valuacion.
e Proporcionar una base para generar un modelo de gestion eficiente.
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2.1 Anélisis Situacional Externo

El analisis situacional externo se enfoca en el estudio del entorno de la
empresa, es decir, se estudian todos los elementos ajenos a la organizacién
que influyen en su comportamiento, factores de influencia indirecta o no
inmediata denominados factores macro ambientales, y factores que se pueden
considerar de impacto directo o inmediato para la organizacion a los que se

denomina factores micro ambientales.

GRAFICO No. 2.1 Entorno de la empresa
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Fuente: www.sappiens.com
Elaborado por: www.sappiens.com

El presente andlisis situacional externo se enfocara en todos los indicadores y
factores que ejercen influencia directa e indirecta en las actividades

comerciales de Quimatec.
2.1.1 Macro ambiente

El macro ambiente lo componen factores de contexto general, impacto indirecto
y no inmediato para las organizaciones. Se los puede ubicar a nivel territorial,
nacional o regional pues lo integran grandes sectores de la sociedad como los

son el sector econdmico, politico, social, ambiental y tecnoldgico. La
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importancia de este estudio radica principalmente en que las relaciones que se
dan entre los factores macro ambientales antes mencionados y las condiciones
y efectos que dichas relaciones ejercen en el desarrollo comercial y productivo
de la empresa pueden aportar oportunidades o generar amenazas para la

misma.
2.1.1.1 Entorno Econdmico

El factor econémico es sin lugar a dudas un factor de gran influencia para el
desarrollo de toda actividad comercial, pues del andlisis de la evolucion y
perspectivas que sus indicadores presenten, se podran generar estrategias que
direccionaran las actividades productivas y comerciales de toda organizacion,
permitiendo que se optimice la produccion presente y se genere una mayor
rentabilidad en el futuro. Los indicadores econdmicos que ejercen influencia

directa en el desarrollo de las actividades de Quimatec son:
2.1.1.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final

generados por los agentes econdmicos durante un periodo.

Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a que es la produccion
dentro de las fronteras de una economia; y bruto se refiere a que no se
contabilizan la variacion de inventarios ni las depreciaciones o apreciaciones de

capital.

El PIB Ecuatoriano ha tenido una evolucion positiva en los ultimos 11 afios
pues ha casi duplica su valor, lastimosamente, el sector productivo nacional no
ha podido experimentar un crecimiento similar a las cifras de este indicador
pues existen sectores que aun se encuentran estancados. Para el afio 2005 el
crecimiento del PIB se calcul6é en 4,74%, mientras que en el afio 2006 fue de
4,30% proyectandose para el 2007 alcanzar un porcentaje de 3,47% donde el
crecimiento se concentraria en el area de consumo. El Banco Central del
Ecuador prevé que, para el presente ejercicio econémico, el Producto Interno
Bruto (PIB) alcanzara una tasa de crecimiento del 2,65%, el cual se sustenta en
un incremento de la economia no petrolera del orden del 4,4% y un descenso

del PIB petrolero del 9,8%, esto permitird que la produccion de las empresas
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crezca sostenidamente y que las ventas se expandan, no obstante, estas cifras
se encuentra por debajo del promedio de América Latina (5%) y peor aun si la

comparamos con el crecimiento del Per( que fue del 7,3% y Colombia 6,8%,

El siguiente cuadro muestra la evolucién del PIB estimado desde 1997.

Tabla No. 2.1 Evolucion PIB por Periodo Presidencial (1997-2008)

EVOLUCION PRODUCTO INTERNO BRUTO
Presidente Ao PIB (mill. De USD)
Abdala Bucaram 1997 23.635,00
Fabian Alarcon 1998 23.255,00

1999 16.675,00
Jamil Mahuad 2000 15.934,00
2001 21.250,00
Gustavo Noboa 2002 24.899,00
2003 28.636,00
Lucio Gutiérrez 2004 32.642,00
2005 37.187,00
Alfredo Palacio 2006 41.402,00
* Rafael Correa 2007 44.400,00

* Valor estimado
Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

GRAFICO No. 2.2 Evolucion PIB por periodo presidencial
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Fuente: Cedatos

Elaborado por: Autor

-51-



GRAFICO No. 2.3 Evolucion PIB por sectores
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

El gran problema de estos resultados generados por la gestién del gobierno
actual es que pueden atentar contra la libertad individual que requieren los
mercados internos mas grandes y fundamentalmente se necesita una

burocracia mucho mas eficiente y abierta al didlogo constante.™

Si se analiza la composicion del PIB Nacional por sector econémico, podemos

darnos cuenta que el sector de comercio constituye el 15% de este indicador.

"Analista Manuel Ignacio Lopez Lecaro
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Tabla No. 2.2 Composicion del PIB por actividad econémica

COMPOSICION DEL PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA

Administracion publica, defensa y seguridad social 5,00%
Transporte y almacenamiento 7,00%
Construccion 8,00%
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 9,00%
Industria manufacturera 13,00%
Comercio 15,00%
Explotacién de minas y canteras 22,00%
Otros 6,00%
Otros servicios 15,00%

Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

GRAFICO No. 2.4 Composicion del PIB por actividad econémica
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El PIB ecuatoriano ha tenido un desarrollo positivo a través del tiempo, sin
embargo, en la actualidad, este desarrollo no ha podido establecer un
escenario productivo y comercial que facilite también la evolucion positiva del

aparato productivo nacional, y sin lugar a dudas uno de los sectores en donde

mayor competencia hay es el de comercio.

Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor
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Connotaciéon Gerencial.

Amenaza
e Lento crecimiento del PIB contrae el sector industrial.

2.1.1.1.2 Inflacién

Se define a la inflaciébn como la subida general de precios tanto de bienes como
de servicios de una economia, provocando un desequilibrio entre la oferta y la
demanda y una incertidumbre en el comprador. Puesto en otras palabras se
puede decir que la inflacion es la pérdida del valor adquisitivo de la moneda de

una economia en particular.

Este indicador se mide estadistcamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares™?.

Tabla No. 2.3 Inflacion Anual (1998-2007)

INFLACION ANUAL
ANO VALOR
1998 43,40%
1999 60,70%
2000 91,01%
2001 22,40%
2002 9,40%
2003 6,10%
2004 2,00%
2005 3,10%
2006 2,90%
2007 3,32%

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Autor

2 \www.bce.gob.fin.com
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GRAFICO No. 2.5 Inflacién Anual (1998 — 2007)
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Fuente: Banco Central
Elaborado por: Autor

GRAFICO No. 2.6 Inflacién al consumidor
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La inflacién que ha presentado en el Ecuador en los ultimos afios ha sido muy
variable como se puede observar en los GRAFICOS 2.4 y 2.5, sin embargo el
indice actual (abril 5,18%) es muy elevado para una economia dolarizada, lo
que origina una disminucién en el poder adquisitivo de los ecuatorianos y por

tanto una disminucién en el consumo y uso de bienes y servicios en general.

Con este antecedente es necesario analizar previamente cada orden o
compromiso tanto en compras como en ventas ya que el mercado actual de
materias primas industriales es muy vulnerable en todo aspecto. Esto hace que
la produccion general del pais decrezca notablemente y que el sector
importador y comercializador de materias primas nacional experimente un
escenario extremadamente inestable ya que se originan especulaciones,
fluctuaciones de precios muy elevados, etc., esto factores acompafiados del
alto precio del petrdleo y la inestabilidad de China (proveedor mundial) hacen
que la industria manufacturera del pais sufra las consecuencias con costos
mas elevados y por consecuencia los transmitan al consumidor final y por ende
este indice se eleva y origina mayor inflacién que encarece la canasta basica y
deméas articulos de consumo masivo, los cuales nunca se van a dejar de
consumirlos. Estos hechos son el reflejo del mundo actual y su inestabilidad
econdmica a causa de la gran demanda en contraste con la oferta que ahora
es limitada. y que en el caso ecuatoriano tomando en cuenta la moneda con la
que trabajan es alarmante ya que vamos a estar en esta situacion por tres afios
MAs segun proyecciones internacionales y si el gobierno no es capaz de frenar
la escalada de la inflacion serd muy perjudicial llegar a los dos digitos en un

sistema monetario dolarizado.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

¢ Tendencia de crecimiento de las ventas.

e Apertura de nuevos mercados.
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2.1.1.1.3 Tasas de Interés

De forma general se entiende como tasa de interés al rendimiento logrado con
el uso del dinero prestado o depositado. En este sentido, la tasa de interés es
el precio del dinero, el cual se debe pagar/cobrar por tomarlo prestado/cederlo
en préstamo. Entonces, el poseedor de una suma de dinero deseara obtener la
méaxima rentabilidad posible para su capital, conforme a las oportunidades de

inversion del mismo®3.

Tabla No. 2.4 Tasas de interés vigentes en el Ecuador a junio del 2008

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Efectiva Maxima para el
% anual % anual
para el segmento: segmento:
Comercial Corporativo 9.59 Comercial Corporativo 10.00
Comercial PYME 12.47 Comercial PYME 13.50
Vivienda 11.71 Vivienda 12.00
) o » ] Microcrédito Acumulacion
Microcrédito Acumulacion Ampliada| 21.37 ) 25.50
Ampliada

Microcrédito Acumulacion Simple 29.46 |Microcrédito Acumulacion Simple| 36.50

Microcrédito de Subsistencia 35.31 Microcrédito de Subsistencia 37.50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 5.45 Depositos de Ahorro 1.63
Depositos monetarios 1.95 Depositos de Tarjetahabientes | 2.11
Operaciones de Reporto 1.08

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 4.83 Plazo 121-180 6.11
Plazo 61-90 5.20 Plazo 181-360 6.33
Plazo 91-120 5.75 Plazo 361 y mas 7.30
4. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 5.45 9.59
Tasa Activa Referencial 9.59 10.00

Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

 http://es.wikipedia. org/wiki/Tasas_deinter %C3%A9s
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Tasa de interés Activa o de Colocacion: Precio que cobra una persona o
institucion crediticia por el dinero que presta. “Es la que reciben los
intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos otorgados.
Esta ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es
la que permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos,

dejando ademés una utilidad“**

GRAFICO No. 2.7 Tasa de interés Activa
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

La tendencia decreciente de las tasas de interés activas bancarias, constituyen
un incentivo a la inversion en general ya que permitiran a las empresas mejorar
sus niveles de recursos tecnolégicos e infraestructura acorde a sus
necesidades y capacidad de pago, sin embargo, es necesario recalcar que ha
pesar de observar una disminucién, las mismas, en un sistema dolarizado
siguen siendo muy elevadas lo que limita el desarrollo del aparato productivo
en general ya que la mayoria de empresas pyme necesitan financiamiento para

llevar a cabo sus operaciones e ir creciendo simultdneamente.

Connotacién Gerencial.

Amenaza
¢ Altas tasas de interés limitan el acceso a préstamos.

¢ Inversion en capital baja debido al alto costo del dinero.

“http://www. gestiopolis.com/recursos/expertol/catsexp/pagans/fin/no7/tasa%20activa.htm
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Tasa de interés Pasiva o de Captacion: Precio que se recibe al realizar un
depodsito en las instituciones financieras. Es el porcentaje que pagan los
intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado, es
decir representa el rendimiento que el intermediario paga a los propietarios de

los fondos o capital prestado™

GRAFICO No. 2.8 Tasa de interés Pasiva
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

La tendencia creciente de las tasas de interés pasivas bancarias no son
atractivas para los intereses de las empresas pyme ya que los flujos

econdmicos en exceso que generan son muy reducidos.

Connotaciéon Gerencial.

Amenaza

¢ Bajas tasas de interés pasivas generan flujos de dinero improductivos.

Bhitp://www. gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/eco/polfismonalice.htm
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2.1.1.1.4 Balanza Comercial

Se entiende como balanza comercial al saldo procedente de la diferencia entre
las exportaciones e importaciones realizadas por un pais en un determinado

periodo de tiempo.

En los afos siguientes a la dolarizacién en nuestro pais, la Balanza Comercial
reportd valores negativos, sin embargo a partir del aflo 2004 se comienza a
generar un crecimiento considerable en los valores de este indicador a tal
punto que hasta el momento se han producido superavits, es decir, existen

mayores exportaciones que importaciones en general.

Tabla No. 2.5 Evolucién de la Balanza Comercial

Evolucion de la Balanza Comercial

Diferencia entre Exportaciones e Importaciones

ARO | MILLONES DE DOLARES | INCREMENTO ANUAL %
2004 444.9 ]

2005 911.9 105%

2006 1.147,8 26%

2007 1.250,4 9%

Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

GRAFICO No. 2.9 Evolucion de la Balanza Comercial
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Afio 2005. Este resultado es fruto de un crecimiento de las exportaciones
26.7% en valor, las que alcanzaron un nivel FOB de USD 9824.7 millones; y de
las importaciones que registraron un valor FOB de USD 8912.8 millones,

mostrando una tasa anual de crecimiento de 22.0% para el mismo periodo.

Ao 2006. Observamos un significativo incremento superior a los USD 600
millones, frente al resultado obtenido en el afio 2005, USD 531.7 millones. Este
resultado es fruto de un crecimiento en valor de las exportaciones de 22.4%,
superior al de las importaciones, que fue de 17.2%. Las exportaciones totales
del periodo alcanzaron un nivel FOB de USD 12,362.9 millones; mientras que

las importaciones ascendieron a un valor FOB de USD 11,215.2 millones.

Afo 2007. Finalmente observamos una reduccioén frente al resultado obtenido
para el afio 2006 (USD 1,448.8 millones). Este resultado es fruto de un
aumento en el valor de las exportaciones de 8.83%, asi como de un aumento,
ligeramente mayor en el valor de las importaciones, 11.73%. Las exportaciones
totales del periodo alcanzaron un nivel FOB de USD 13,852.4 millones;
mientras que las importaciones ascendieron a un valor FOB de USD 12,602.0

millones.

Estos resultados benefician la actividad de Quimatec ya que garantizan un
lugar dentro de este mercado y hacen de su actividad principal una de las mas

fuertes y rentables dentro del Ecuador.

Los datos generados por este indicador evidencian que el Ecuador es un pais
en vias de desarrollo que ha tenido un ligero crecimiento en este rubro gracias
al petréleo, pues de no se contar con las exportaciones de petroleo, nuestra
balanza comercial seria negativa. Esto evidencia la urgente necesidad de
reactivar las economias de los demas sectores del pais, sean estos de

produccién, comercio o servicio.

El sector importador - comercializador de materias primas para la industria esta
inmerso dentro de la cadena productiva de esta nacion e incide directamente
en sus costos finales ya que las fluctuaciones son constantes y mantiene a
todas nuestras industrias a merced de los precios internacionales que vale la

pena destacar que en la actualidad se han incrementado considerablemente.
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Connotaciéon Gerencial.

Oportunidad

e Incremento de los requerimientos de materias primas en el sector petrolero.
e Tendencia de crecimiento del sector agroindustrial incrementa el mercado.

e Desarrollo de las industrias exportadoras fomentaran negocios con

empresas internacionales.
e Acuerdos comerciales disminuyen costos de importacion.
2.1.1.1.5 Riesgo Pais

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora
variables econdmicas, politicas y financieras. El EMBI se define como un indice
de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios
de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice
6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro

de los Estados Unidos.

Tabla No. 2.6 Riesgo Pais

diciembre 2006 | diciembre 2007 | marzo 2008 | mayo 2009 (proyectado)

920 614 660 576

Fuente: Banco MMJA

Elaborado por: MMJA
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GRAFICO No. 2.10 Riesgo Pais
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Fuente: Banco MMJA
Elaborado por: Autor

La mayoria de empresas internacionales trabajan de manera conjunta con este
indicador ya que demuestran de manera amplia como esta la situacién dentro
de cada pais. En el Ecuador no favorece para los negocios industriales este

indicador ya que en el exterior lo tienen calificado como un pais en riesgo.

Connotacién Gerencial

Amenaza

e Disminucion de los plazos de pago por parte de las empresas

abastecedoras internacionales.

e Reduccion de cupos de compra por parte de las aseguradoras

internacionales contrae la competitividad en el sector industrial.
2.1.1.2. Factor Politico.

El factor politico hace un analisis de la funcion ejecutiva, legislativa y judicial,
ademés de los sectores gubernamentales del pais, tomando en consideracion
todos los factores de coyuntura que estan sucediendo o que estan por suceder,
y, que inciden directa e indirectamente en el desarrollo de las actividades

comerciales de la empresa.
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La incertidumbre politica y los nuevos escenarios que se presentan en nuestro
pais, debido a los resultados que pueda tener la Asamblea Constituyente, han
hecho que la estabilidad politica se vea gravemente amenazada, ya que los
grupos de poder, sociales y gobierno, se encuentran marcadamente divididos,

ocasionando un ambito de caos e inestabilidad en el futuro del pais.

El bajo nivel e incompetencia de los lideres politicos y la falta de compromiso
con nuestro pais, han desencadenado en un profundo abismo de desconfianza
e inseguridad entre los ecuatorianos; ocasionando la falta de credibilidad, el
poco compromiso y baja participacion en la politica; ya que la misma ha llegado
a niveles extremos y pervertidos de absoluta conveniencia para aquellos
grupos de poder que la han manipulado y muchas veces arriesgando el futuro

de nuestra juventud.
2.1.1.2. 1 Poder Legislativo.

Se encarga de establecer las leyes que rigen los actos de todos los miembros
de nuestra sociedad. En la actualidad esta funcion del Estado se encuentra
eliminada debido a varios factores internos que generalmente estuvieron
relacionados con los altos niveles de corrupcién entre sus integrantes, ya que
llego a puntos muy altos de degeneracion y sinverglenceria ya que se
beneficiaban intereses personales, a los partidos que representaban y a sus
amigos, allegados y compromisos adquiridos durante campafia. El nivel de
popularidad y el respaldo de los ecuatorianos al Congreso Nacional
desaparecieron, a tal punto que éste ya fue disuelto por la Asamblea
Constituyente que casi la absoluta mayoria de los ecuatorianos decidi6é que se
instale lo que refleja la percepcion que tuvo y tienen los ecuatorianos acerca
del Congreso que anteriormente ya no ofrecia las garantias necesarias para
llevar una democracia sana y constructiva hacia el futuro, las leyes aprobadas
en este poder eran anticonstitucionales y emitidas para un sector de poder de
la sociedad entorpeciendo la inversion y el desarrollo de nuestro pais. Es
necesario tomar en cuenta este factor, puesto que las politicas y normas
constituyen para los ecuatorianos en general todo el nuevo marco legal bajo el

cual nos regiremos en muy poco tiempo.
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2.1.1.2. 2 Poder Ejecutivo

El Estado utiliza el poder ejecutivo para poner en marcha las decisiones
legislativas pero siempre genera para ello otros instrumentos normativos que

no pueden superar los limites impuestos por el Legislativo.

En este momento el panorama es incierto pero muy optimista ya que el
Presidente de la Republica Ec. Rafael Correa ha encabezando muchos
cambios que han causado alteraciones en varios sectores y unién en otros. El
resto del periodo presidencial se vera afectado por la inestabilidad e
inconformidad por grandes sectores econOmicos y grupos de poder de

tradicion.
2.1.1.2. 3 Poder Judicial

La funcion Judicial es la destinada para reparar donde la normativa ha sido
violentada, y hacer cumplir las leyes. Lastimosamente en nuestro pais este se
ha visto quebrantado y violado por los mismos grupos de poder que quieren
beneficiarse de la ley para hacer ilicitos que los favorezcan ya que
tradicionalmente la gente de mayor recurso econdmico ha sido la que se

favorece de la justicia, pero esta situacion esta terminando.

Los dictadores de justicia en nuestro pais han pertenecidos siempre a partidos
politicos, es asi que estos jueces son designados en sus cargos por los duefios
de los mismos partidos, y debido a esto los jueces deben respetar y defender
los intereses de los semejantes. En la nueva normativa que la Asamblea esta
preparando se encuentran contemplados muchos cambios entre los cuales
estan inmersos reestructuracién de estos tres poderes del estado que por
mucho tiempo précticamente ha sido manipulado y prostituido a beneficio de

pocos sectores del pais.

La esperanza y fe en una nueva constitucion que sea equitativa e igualitaria es
el deseo de 8 de cada diez ecuatorianos que estuvieron de acuerdo en que se
la cambie, es asi como el nuevo panorama tanto comercial como social estara

garantizado para las nuevas generaciones.
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Connotacién Gerencial

Amenaza

e Lento desarrollo de la industria debido a la alta fluctuacién de precios y

calidad.
2.1.1.3 Factor Legal

En teoria, la seguridad juridica la constituyen un conjunto de normas generadas
por el estado con el afan de trasparentar toda actividad en la que incurre una
persona u organizacion sea esta de caracter comercial o no, delineando
campos de accion para asi salvaguardar la integridad fisica y moral de los

involucrados al mismo tiempo garantizandoles libertad y autonomia.

Particularmente, Quimatec debe cumplir con varias leyes para poder realizar
sus actividades comerciales bajo los lineamientos impuestos por las
autoridades estatales, estas leyes rigen a nivel nacional. Dentro de las
normativas o leyes mas destacadas y que la empresa se ve en la obligacion de

cumplir se pueden mencionar las siguientes:

Normativas de control tributario: Al manejarse la empresa bajo la figura de

Sociedad Juridica Obligada a llevar contabilidad, esta debe cumplir las

siguientes obligaciones tributarias:

Declaracion de Impuesto a la Renta.

Declaracion de Retenciones en la Fuente.

Declaracion mensual del IVA.

Impuesto a la Propiedad de vehiculos motorizados.
Asi mismo, todos los empleados de la empresa se encuentran asegurados al

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), por lo que se pagan todas las

remuneraciones estipuladas por la ley.

Normativas de control sobre la comercializacion: Al trabajar con varias

sustancias sujetas a fiscalizacion Quimatec esta obligada a obtener la
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calificaciéon del Consep para poder comercializarlas y debe cumplir con las

siguientes obligaciones:

¢ Renovar la calificacion 30 dias antes de su vencimiento.

e No excederse del cupo anual autorizado

e Importar y comercializar con autorizacién previa del Consep

e Transportar sustancias sujetas a Fiscalizacion fuera del perimetro urbano,

con Guia de Transporte Consep, etc.

Por otro lado, la Ley Organica De Régimen Municipal regula el funcionamiento
de la empresa desde otro punto de vista, pues esta se enfoca en el cobro de

tributos como por ejemplo Impuesto Predial, Patentes, etc.

Lamentablemente la normatividad legal de este pais no ha sido utilizada
correctamente y con justicia, sino siempre en beneficio de aquella persona o
grupos que mayor capacidad econémica posean. Este hecho desemboca
siempre en grandes irrespetos e incumplimientos de contratos, interpretaciones

a conveniencia y lo mas alarmante, corrupcion en varios organismos estatales.

La corrupcion también se da a nivel popular cuando los empresarios o duefios
de negocios no declaran o pagan sus impuestos, este fendbmeno es bastante
frecuente dentro del sector empresarial pues existen grandes empresarios que
evaden el pago de sus obligaciones tributarias y fiscales. Como dato adicional
es necesario recalcar que las mas grandes empresas importadoras crecieron a

pasos agigantados en la época que aun no existia el CONSEP.

Connotacién Gerencial.

Amenaza
¢ Disminucion de confianza de las empresas representadas por Quimatec.

e Perjuicios econdémicos debido al constante cambio de la normatividad

tributaria.
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2114 Factor Tecnoldgico

El factor tecnolégico hace referencia a los varios adelantos en cuestion de
tecnologia (maquinaria, materiales, procesos), que inciden o pueden tener

incidencia directa.

Dentro del sector importador y comercializador de materias primas para la
industria en el Ecuador los mayores avances en cuanto a tecnologia se han
dado en cuanto a sistemas de informacién, comunicacion, logistica y

distribucion.

Debido al bajo alcance que tienen las pequefias empresas importadoras de
materias primas industriales en el Ecuador a tecnologia de punta, estas
empresas acuden a procedimientos de operacibn manuales y muchas
ocasiones terminan en pérdida de tiempo y negocios, esto sucede por falta de

recursos econémicos y de desarrollo.

Quimatec no cuenta con la tecnologia adecuada para su giro de negocio, ya
que en muchos casos se necesita informacion a la mayor velocidad posible y
en otros no se conoce como explotar al maximo la misma. También es
necesario indicar que la falta de investigacion e interés por nuevos negocios y
mercados o proveedores a causa de falta de recursos tecnoldgicos es una de

las principales falencias de la empresa.

Actualmente el mercado de “abastecimiento industrial” es muy competitivo
debido a que cada afio las empresas que compiten dentro de este mercado van
actualizando e incorporando diversos sistemas, maquinarias y herramientas

que les permita mejorar su eficiencia y productividad.

Para esto las empresas podrian contar con programas y herramientas como los

siguientes:

Exportaciones, ésta solucién tecnoldgica estd orientado a las pequefas,

e-ComEx es un sistema integrado de Aranceles, Importaciones y

medianas y grandes empresas, que se dediquen al amplio mundo del Comercio

Exterior.
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e-ComEx ademéas contiene una base de datos de ARANCELES, NOTAS
EXPLICATIVAS, INDICE COMERCIAL, Tasas, Preferencias, Negociaciones,
Exoneraciones, Leyes, Reglamentos y mucha més informacion actualizada del
Comercio Exterior. Podra realizar consultas y célculos rapidos de impuestos
aduaneros Pre-liquidaciones.

Las aplicaciones de un software CRM son muchas... tanto para el
seguimiento de ventas y negocios, como para soporte técnico, para un call
center que recibe sugerencias o quejas, para el seguimiento de deudores, etc.
siempre se trata de registrar y monitorear la relacién entre su empresa y sus

clientes, e investigar fallas de comunicacion en la misma, y corregirlas.

Base de Datos de Empresas:

Base de datos de aproximadamente 6.000 empresas y empresarios a nivel
nacional, organizadas y clasificados por sector productivo

Su potencial mercado recibird por e-mail el anuncio
publicitario de sus productos y/o servicios directamente a la pantalla de su
computador y en un formato HTML totalmente gréafico, a full color, con
imagenes, animaciones, fotografias, etc. Cabe anotar que no se envia la

publicidad como archivo adjunto al e-mail.

. BASEMUNDIALDE MALS

= " Ahora puede adquirir el Cd con mas de 11°000,0000 millones

de correos a nivel mundial.

ujchServices

" Quality Webservice. Permite a su empresa formar parte del
grupo de organizaciones conocidas a nivel mundial a través del “INTERNET”,

el cual conlleva a las empresas a ser mas eficientes, flexibles en sus
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operaciones, dar respuestas inmediatas a las necesidades de sus clientes y lo

mas importante, ofertar sus Productos y Servicios de una forma agil y dinamica.

Si los programas y herramientas existentes en el mercado no son los
adecuados para la empresa o0 son demasiados extensos para sus necesidades
existen empresas que desarrollan y disefian programas adecuados para sus

necesidades y requerimientos, se enmarcan de la siguiente manera:
Outsourcing en Ingenieria en Software:

Brindar Optimos servicios y soluciones informéticas integradas, que permitan
administrar, controlar y optimizar los procesos, ya sean de comercializacion,

administracion o financieros.

El objetivo es descargar el trabajo operacional en el &area de sistemas,
permitiendo que su empresa se enfoque a su negocio y, que los técnicos
internos de sistemas puedan dedicarse a funciones administrativas y de control
en beneficio de la productividad y el ahorro econémico que supone la

implantacion y mantenimiento de un departamento de sistemas.

e Planeamiento Estratégico en sistemas de informacion

¢ Desarrollo e implantacion de sistemas de informacion

¢ Auditoria de sistemas (Control y evaluacion de procesos automatizados)
¢ Proyectos de conversion o migracion de datos

e Asistencia a centros de computo.

En la actualidad estas son las herramientas tecnolégicas mas importantes para
este tipo de empresa pyme y de las cuales se dispone en el pais, Quimatec
lamentablemente no puede acceder a muchas de ellas debido a su capacidad

econdémica y tamafo.

Respecto a la maquinaria que Quimatec necesita solamente se concentran en
la variedad de montacargas que se puedan encontrar ya que Su presencia y
trabajo dentro de la empresa colaboraria con su mejor desempefio y eficiencia.

Entre estos tenemos:
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Marca: Toyota Marca: Toyota Marca: Toyota

Capacidad: 5 T.M. Capacidad: 3 T.M. Capacidad: 6 T.M.

Existen montacargas de mayor capacidad pero para las necesidades de
Quimatec las mejores opciones se encuentran en los de mediana capacidad
pero que de igual manera su costo es muy elevado y es muy dificil adquirirlo.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Existencia de softwares y otras herramientas para el comercio que permiten
simplificar y optimizar el desempefio comercial de las empresas inmersas

dentro de este campo.

e Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado que permiten elevar la
capacidad para desarrollar el trabajo pesado de las empresas inmersas
dentro de este campo.

2.1.1.5 Factor Demogréfico
2.1.1.5.1 Poblacion Total y Econdmicamente Activa

La Poblacién Total, como su nombre lo indica abarca todos los habitantes de
determinada regién, sin hacer distincion de ningun tipo. Por su parte, la
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) la componen individuos capacitados

fisica y legalmente para ejercer actividades laborales de cualquier tipo.

La evolucion tanto de la Poblacion Total como de la Poblacién

Econémicamente Activa se analiza a continuacion:
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Tabla No. 2.7 Poblacién Total y Poblacion Econémicamente Activa

POBLACION TOTAL Y POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
Poblacién Total Poblacién Econémicamente Activa

Afos | Habitantes | Var. Anual % P.E.A Var. Anual %
1999 | 12.120.984 - 3.769.581 -

2000 | 12.298.745 15 3.709.254 -1,6

2001 | 12.479.924 15 4.124.183 11,2

2002 | 12.660.727 14 3.801.339 -7,8

2003 | 12.842.576 14 3.992.228 5,0

2004 | 13.026.890 14 4.220.610 5,7

2005 | 13.215.089 14 4.225.446 0,1

2006 | 13.408.270 15 4.283.021 14

Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

GRAFICO No. 2.11 Poblacién Total y Poblaciéon Econémicamente Activa
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autor

La evolucion de la poblacién tanto total como econdmicamente activa a partir
de afio 2000 en el que iniciamos con una nueva moneda ha sido positiva en su
mayoria pero muy baja especialmente la P.E.A., ya que demuestra el lento

crecimiento y superacion de los ecuatorianos.

En Quimatec esto incide negativamente ya que las industrias que se enfocan
en el mercado y consumo interno tienen un limite muy corto y sin mucha

expectativa de crecimiento. Sin duda que las empresas que se dedican a la
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exportacion tendran mejores expectativas de crecimiento y son estas empresas

con las cuales se deberia trabajar preferentemente.

Uno de los objetivos principales de la empresa debe centrarse en desarrollar y
dar a conocer mejores opciones de materias primas e insumos para que de
esta manera las industrias disminuyan costos y optimicen al maximo sus
recursos. Actualmente existen y se estan desarrollando diversas opciones y
variedades de materias primas que ayudan a eliminar procesos productivos

donde el Unico objetivo es beneficiar al consumidor final.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

¢ Nuevas materias primas industriales adecuadas para fomentar la innovacion

en el sector industrial.

e Tendencia de crecimiento del mercado de productos de consumo masivo
estimula al sector industrial a beneficiar a la poblacion total y

econdémicamente activa.
2.1.1.6 Factor Ambiental

El factor ambiental es un tema bastante discutido en la actualidad, debido a los
efectos que el calentamiento global esté trayendo consigo, poco a poco se van
notando cada vez mas las consecuencias de la contaminacion y esto ha
obligado a las autoridades a tomar medidas correctivas urgentes. En paises
mucho mas desarrollados que el nuestro las empresas se ven en la obligacion
de cumplir con normativas muy estrictas a favor del medio ambiente, cosa que

en nuestro pais esta lejos de suceder.

En el caso de Quimatec el factor ambiental esta relacionado con el cuidado de
medio ambiente del lugar donde se ubica la empresa y de las empresas que
utilizan las materias primas que comercializa, en consecuencia, Quimatec debe
cumplir con normas internacionales especialmente ya que estas garantizan su
calidad y desempefio, las normativas nacionales o locales no las conocen y si
las hubiese el estado no ejerce control sobre las mimas, lo que concluye que a

nivel de importadores y comercializadores de materias primas no se conoce el
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dafio que se puede causar al medio ambiente con materiales nocivos para el

medio ambiente y que son permitidos ingresarlos al pais.

A pesar que la empresa no disponga de un programa de proteccion o
seguridad medio ambiental y no se practiguen normas ecoldgicas, Quimatec
garantiza las materias primas que comercializa a través de la difusion de

certificados que garantizan su procedencia y uso.

Se cumplen en gran medida las normativas medioambientales impuestas tanto
por el estado como también las ordenanzas municipales del canton Quito pues

la empresa cuenta con todos los permisos de funcionamiento necesarios.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Aceptacion de productos biodegradables incrementa la comercializacion de

materias primas para la elaboracion de los mismos.

e Ventajas respecto al manejo y uso de materias primas biodegradables.

2.1.2 Microambiente

Se entiende como microambiente al entorno inmediato que rodea a la empresa,
factores que la empresa esté en capacidad de controlar y a través de su control
se estima cambios a futuro. Este analisis de microambiente, se puede basar en
las 5 fuerzas de Porter, que es un modelo, propuesto en 1980 por Michael E.
Porter en su libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing
Industries and Competitors, y consiste en considerar cinco fuerzas que
determinan las consecuencias de rentabilidad de un mercado a largo plazo.
Este modelo pretende evaluar los objetivos y recursos de la empresa frente a

las siguientes cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:
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GRAFICO No.2.12 Fuerzas que guian la competencia Industrial
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Elaborado por: Autor

2.1.2.1. Clientes

Como ya se menciond en el primer capitulo al hacer referencia al giro del
negocio, la actividad principal de la empresa es la importacion y
comercializacion de materias primas para la industria en general y de manera
especial para el sector alimenticio, de limpieza, cosmética y textil. Adicional a
esto tiene “ventas indet.”, esto es importando de nuestras representadas del
exterior directamente al cliente (no llega nunca a las bodegas, ni se puede
observar el o los productos) y solamente se obtiene una comision sobre el valor
FOB que oscila entre 3 y 5%, y como oportunidades de negocio frecuentes se
recurre a la re-venta de productos demandados previamente.

2.1.2.1.1. Actuales

La némina de los 10 clientes mas representativos de entre mas de 250 que
tiene Quimatec con respecto a la importacion y comercializacion de materias

primas esta conformada de la siguiente manera:

-75 -



Tabla No. 2.8 Lista de clientes mas representativos de Quimatec Afio 2007

CLIENTES CIUDAD uUsD
TESALIA SPRINGS COMPANY MACHACHI 115.758,25
INAEXPO PUEMBO - SANTO DOMINGO 95.267,50
INDUSTRIAL DANEC SANGOLQUI 75.042,30
LABORATORIOS RENE CHARDON QUITO 41.911,00
ASEOTOTAL S.A. VALLE DE LOS CHILLOS 36.263,08
BIOCARE LIMITED QUITO 35.015,40
PRONACA QUITO - PUEMBO 31.788,95
MARKETPLACE 2000 S.A. GUAYAQUIL 27.237,78
COMNACA QUITO - PUEMBO 23.430,50
LA FABRIL MANTA 23.280,00

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

GRAFICO No.2.13 Clientes mas representativos de Quimatec Afio 2007
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Se menciond anteriormente que dentro del giro de negocio estan las
importaciones directas de nuestras representadas del exterior (ventas indent),

en tal virtud, los clientes de la empresa en cuanto a esta actividad son:

-76 -



Tabla No.2.9 Lista de clientes que realizan importaciones directas (Indent)

PROVEEDOR CLIENTES CIUDAD USD FOB
BMP EPACEM SANTO DOMINGO 18.450,00
CERAMTEC INDECAUCHO OTAVALO 48.875,00

BMP JAMES BROWN QUITO 5.632,00

SEECIL CARBON JOSE SAN MARTIN QUITO 1.625,00
AMERICAN CHEMICAL LUIS AGUILAR QUITO 25.966,00
AMERICAN CHEMICAL MANOPI GUAYAQUIL 25.710,00
AMERICAN CHEMICAL PROQUIM QUITO 26.968,00
AMERICAN CHEMICAL PROVEQUIM GUAYAQUIL 69.253,00
BMP QUIMICA ARISTON QUITO 10.428,50
AMERICAN CHEMICAL RESIQUIM GUAYAQUIL 88.970,04
BMP SINTERNAC GUAYAQUIL 23.430,00

BMP TEXTIQUIM QUITO 4.080,00
CLARIFOIL TRENZ EXPORT QUITO 5.720,40

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

GRAFICO No.2.14 Clientes ventas Indent (importacion directa) Afio 2007
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Resulta innecesario determinar el volumen de ventas en cuanto al rubro de “re-
ventas”, pues los clientes son muy pocos y generalmente son a los que
abastece normalmente y que por desabastecimiento de la empresa no pueden
cumplirles, o clientes nuevos que por medio de llamadas telefénicas solicitan
un producto que no disponemos pero podemos conseguirlo y entregarlo

incluyendo un margen de utilidad pequefio.

Este rubro se esta originando con mayor frecuencia en este afio debido a la
situacién del mercado mundial actual e informacion privilegiada que pueden
conseguir en donde la toma de decisiones de compra sera vital ya que muchos
productos estan ya mas caros en el exterior que los que se dispone dentro del

pais.

La empresa conté con mas de 250 clientes que compraron de stock local en el
afo 2007 de los cuales solamente 10 realizaron compras superiores a los USD
23.000, los mismos representan el 52% de la ventas locales totales que fueron
USD 972.156,60 estas cifras pueden variar ascendente o descendentemente
para este afio ya que la misma no es constante en ningun afio pero se
mantiene en estos niveles. La gran mayoria de clientes que son los que han
realizado compras menores al valor indicado anteriormente (USD 23.000) son
los que compran varias de las materias primas que comercializan y pagan a
tiempo. Al contar con varios productos disponibles para la venta diversifica su
riesgo y demuestra preparacion ante cualquier cambio o acontecimiento que

este mercado presente.

El &rea de “ventas indent” no es desarrollada por la empresa ya que se esperan
llamadas telefénicas o e-mails para pedir cotizacion o solicitar ofertas a sus
representadas y las ventas que registran por esta modalidad son muy bajas si
se considera que la misma tiene gran capacidad y proyeccion para participar

mas activamente en el mercado.

Estos datos no demuestran la real capacidad de venta, captacion y fidelizacion
de clientes ya que la misma pierde muchas ventas por precios altos, atencion
deficiente, mal trato, desconocimiento del mercado, mal asesoramiento y pocos

productos complementarios que dispone para la venta la venta.
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En nuestro pais existe una baja concentracibn de compradores y pocos
vendedores de materias primas para las industrias en que Quimatec puede
participar, lo que les permite ejercer un alto poder de negociacion puesto que si
un proveedor ofrece un determinado producto a un determinado precio, el
comprador antes de adjudicar el pedido lo compara con los precios de las
deméas empresas y la gran mayoria adjudica los pedidos al que tiene un menor

precio.

Todas las materias primas para la industria estan estandarizadas en cuanto a
calidad y funcionamiento, en el mercado ecuatoriano lo que hace que la
diferenciacion exista entre este tipo de productos es el precio primordialmente,
servicio y asesoramiento técnico en pocas empresas lo valoran y pocas de

igual manera son exigentes en cuanto a normas internacionales.

En la industria ecuatoriana no existen amenazas de integracion horizontal hacia
atras o hacia adelante en este tipo de productos ya que su mayoria tienen un

lento desarrollo y no analizan o investigan los beneficios de hacerlo.

Dado que la empresa pierde muchas ventas y compras globales de clientes a
causa del factor dominante “precio”, es necesario conocer a través de una
encuesta (Anexo 2, PAg. 247), cuales son sus necesidades y nivel de

satisfaccion con el producto y servicio proporcionado por la empresa.

Las preguntas del cuestionario engloban aspectos que permitan encontrar

estrategias para elevar la satisfaccion, fidelizacién y compra por cliente.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizo la siguiente formula:

z?x N x pxq
e*(N -1)+2z°xpxq

En donde,

z = Nivel de Confianza o Margen de Confiabilidad (expresado en desviacion

estandar)
n = Tamano de la Muestra.

p = Probabilidad de ocurrencia del evento.
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g = Probabilidad de que no ocurra el evento. (1-P).

e = Error de estimacion (maximo error permisible por unidad).
N = Poblacion Total.

Tamafio de la muestra de clientes:

1,96 2 x 251 x 0,90 x 0,10
~ 0.052%x (251 -1)+ 1,96 2 x 0,90 x 0,10

n = 89 clientes

El andlisis de los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta fue la

siguiente:

1. ¢ Qué opina del servicio que le presta Quimatec?

TABLA No0.2.10

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
MALO 2 2
REGULAR 3 3
BUENO 19 21
MUY BUENO 54 61
EXCELENTE 11 12

Total 89 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.15

80 4 54
50
40
30
19
20
1

10 4 ) N
0 — e . ;

MALO REGULAR  BUENO MUY BUENO EXCELENTE

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

El 61% de clientes encuestados opina que el servicio que presta Quimatec es
muy bueno, lo que impulsa a la empresa a mejorar su calidad de servicio y
seguir buscando las mejores alternativas para que el cliente sienta que el

servicio es excelente.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Alto nivel de clientes estan conformes con el servicio técnico integral que

presta Quimatec.

2. Por favor, indiquenos su grado de satisfaccion general con Quimatec
en una escala de 1 a 10, donde 10 es completamente satisfecho y 1 es

completamente insatisfecho.

TABLA No.2.11
OPCIONES | RESPUESTA | PORCENTAJE
5 2 2
7 7 8
8 29 33
9 27 30
10 24 27
Total 89 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.16
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

El 27% de los clientes encuestados se sienten satisfechos con el servicio ya
que califican a Quimatec con 10/10, el 30% califican con 9/10; y el 33%califica
8/10.

Connotacién Gerencial

Oportunidad

e Incremento de la participacion dentro del mercado debido al alto nivel de

satisfaccion general con la empresa.

3. ¢ Qué le motivaria a comprar con mas frecuencia a Quimatec?

TABLA No0.2.12

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
ATENCION 8 9
CALIDAD 11 12
CHARLAS 2 2
CREDITO 2 2
FLEXIBILIDAD DE PAGO 4 4
MEJOR PRODUCTO 1 1
NUEVOS PRODUCTOS 2 2
PRECIOS BAJOS 6 7
PRECIOS JUSTOS 19 21
PRODUCTOS GARANTIZADOS 2 2
SERVICIO 8 9
VARIEDAD PRODUCTOS 24 27

Total 89 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.17

ATENCION
CHARLAS
FLEXIBILIDAD
DE PAGO
NUEVOS
PRODUCTOS
PRECIOS
JUSTOS
SERVICIO
VARIEDAD
PRODUCTOS

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

A la mayoria de clientes encuestados les motivaria comprar con mayor

frecuencia la variedad de productos.

Connotacién Gerencial.

Amenaza
e Los clientes consideran que no hay diversidad de productos.

4. ¢Le gustaria conocer mas sobre Quimatec y realizar sus pedidos y
consultas através de una pagina Web?

TABLA No0.2.13

OPCIONES | RESPUESTA | PORCENTAJE
SI 79 89
NO 10 11
Total 89 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.18
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

El 89% de clientes encuestados les gustaria conocer mas de la empresa,

realizar consultas y pedidos a través de una pagina Web.

Connotaciéon Gerencial.

Oportunidad

e Introduccién de nuevas herramientas tecnoldgicas.

5. ¢Los precios que oferta Quimatec son justos?

TABLA No.2.14
OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
DE ACUERDO 47 53
NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO 23 26
NO ESTA DEACUERDO 19 21
Total 89 100,0

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.19
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

El 53% de los clientes encuestados considera que los precios que oferta
Quimatec son justos y el 26% considera estar ni de acuerdo ni en desacuerdo

si los precios son justos.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e EIl cliente tiene la percepcion de que los precios son justos, siendo

Quimatec la empresa de su preferencia.

6. ¢La empresa cumple con los plazos de entrega convenidos?

TABLA No.2.15
OPCIONES | RESPUESTA | PORCENTAJE
Sl 84 94
NO 5 6
Total 89 100

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor
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GRAFICO No.2.20
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autor

El 94% de los clientes encuestados estan satisfechos con el cumplimiento de
los plazos de entrega lo que compromete a seguir mejorando y manteniendo

este servicio.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Alto nivel de clientes satisfechos con el servicio de entregas.

2.1.2.2 Proveedores

Los proveedores de Quimatec son brockers del exterior y tienen clientes
alrededor de todo el mundo, estos funcionan como financiadores de las
empresas exportadoras de materia prima para la industria que
mayoritariamente esta en China e India. Los clientes de los brockers son
analizados por las aseguradoras mundiales como COFACE, HERMES, etc.,
para poder acceder a un cupo de compra y crédito que oscila entre 90 y 120
dias, si una empresa no es sujeto de crédito o no es conveniente otorgarselo
por diferentes factores del pais o situacion interna de la misma solamente
podra comprar con pago anticipado y en nuestro pais muy pocas empresas

podrian hacerlo.
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De la Tabla No. 1.3 de Proveedores Extranjeros en el afio 2007 de Quimatec
solamente 4 empresas no son brockers estas son American Chemical I.C.S.A.

www.americanchemical.com.uy de Uruguay, Ercros de Espafia www.ercros.es,

KAHL & Co., www.kahlwax.de y Sasol Wax de Alemania estas empresas

financian las compras con su dinero, por tanto no existe otro intermediario de
por medio que encarezca los productos con comisiones 0 intereses por

financiamiento con aseguradoras.

Tabla No. 2.16 Proveedores Extranjeros de Enero a Diciembre de 2007

PROVEEDORES EXTRANJEROS PAIS UsD
AMERICAN CHEMICAL URUGUAY | 146.074,30
B.M.P GmbH. ALEMANIA | 88.196,00
KAHL & Co. ALEMANIA | 77.570,00
ERCROS ESPANA 61.050,00
SASOL WAX GmbH. ALEMANIA | 49.900,00
NORBRIGHT INDUSTRY Co. CHINA 42.445,00
A.H.A. INTERNATIONAL ALEMANIA | 32.900,00
PENPET PETROCHEMICALS ALEMANIA | 20.462,40
HANDELSGESELLSCHAFT ALEMANIA | 14.850,00

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Las compafias importadoras y comercializadoras de materias primas para la
industria que tienen mas contactos o representaciones de fabricas son las mas

competitivas en este mercado.

Los proveedores de Quimatec tienen un alto poder de negociacion con la
misma ya que pese a que tienen libertad de comprar donde encuentren mas
barato las materias primas que comercializan casi siempre son los Unicos que
ofrecen términos de pago més largos y asi este un poco mas caro deben

comprarselos para poder pagar en mas tiempo.

Pese a que la marca no es un factor influyente en la mayoria de materias
primas tienen 3 que son fuertes, estas son las marcas de los productos de
American Chemical, por ejemplo Lessrex 70 , este producto en la actualidad lo
utilizan todas las empresas comercializadoras y manufactureras de productos
de limpieza y cosmética especialmente, de Sasol Wax, son Sasol Wax 5603, es

una parafina full refinada que es utilizada en la elaboracion de las mejores
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velas decorativas y Kahl con sus ceras naturales y artificiales 5023 y 4035
respectivamente que son utilizadas en la elaboracién de las mejores ceras de

piso que existen en el Ecuador.

La rentabilidad de nuestros proveedores siempre estara sujeta al mercado y
factores de incidencia mundial ya que todas las materias primas son
elaboradas con materiales que estan en nuestra naturaleza y en muchos de los
casos son explotados de manera irresponsable, ademas de situaciones
gubernamentales que puedan afectar a los exportadores de cada pais. En la
actualidad la debilidad del dolar frente al euro, el alto precio del petrdleo, la
elaboracién de biocombustible con productos que siempre estuvieron
destinados para la alimentacion, el clima inestable, el cierre de fabricas en
China por contaminacioén y el desarrollo de las olimpiadas han sido los factores
que han afectado gravemente a la elaboracion de materias primas para la
exportaciéon mundial y sin duda es uno de los factores que mas ha incidido en
la actual situacién. Por tanto Quimatec es forzado a subir los precios a sus
clientes ya que no existe poder de negociacion alguno que pueda controlar lo

antes mencionado.

El nivel actual de calidad y servicio de nuestros proveedores es muy bueno ya
que nos garantiza la libre comercializacion de los productos en los cuales
tenemos un segmento del mercado, a través de certificaciones y aprobaciones

internacionales que garantizan su uso.

Es de vital importancia para los intereses de Quimatec tener una relacion
comercial estrecha y cordial con sus proveedores ya que es muy facil que
encuentren nuevos clientes y oportunidades de negocios, para esto Quimatec
se alinea a su filosofia y transmite su imagen como si la empresa del exterior

estuviese operando en el Ecuador.

Quimatec también se abastece localmente para cubrir demandas insatisfechas
u oportunidades de negocios que se presenten, de los proveedores nacionales

gue observamos en la Tabla No. 1.3.
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Proveedores nacionales de Enero a Diciembre de 2007

PROVEEDORES NACIONALES CIUDAD USD

BRENNTAG ECUADOR S.A. QUITO 73.978,10
MONICOLOR QUITO 3.740,50
PROVEQUIM QUITO-GUAYAQUIL | 7.935,50
QUIMASA QUITO 11.287,50

QUIBECO GUAYAQUIL 3.830,00
RESIQUIM QUITO-GUAYAQUIL | 18.467,75
SOLVESA QUITO-GUAYAQUIL | 12.357,60

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Estas empresas son las dominantes en este mercado ya que son los que
importan y comercializan materias primas e insumos para todo tipo de industria
y por volumenes realmente altos. Quimatec acude a ellos cuando tiene algun
desabastecimiento u oportunidad de negocio rentable. Asi como son
competencia también son colaboradores en un determinado espacio de tiempo

por lo que es necesario mantener las buenas relaciones comerciales.

En consecuencia, el mercado de comercializacion de materias primas o
quimicos da lugar a un escenario de competencia perfecta en la mayoria de

productos ya que en una minoria de productos si existen oligopolios.
2.1.2.2.1 Linea de Producto y Lugar de origen

Existen 3 lineas de comercializacion en las que Quimatec participa activamente
y es competitiva, estas lineas de productos estan categorizadas de la siguiente

manera:
e Proveedores de materias primas para el sector alimenticio:
o B.M.P., GmbH., Alemania
o Norbright Industry Co., China
o A.H.A. Internacional, China
0 Penpet Petrochemicals, Alemania

0 Handelsgesellschaft, Alemania
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@]

Provequim, Ecuador

@]

Quimasa, Ecuador
0 Quibeco, Ecuador
0 Resiquim, Ecuador
e Proveedores de materias primas para el sector de limpieza y cosmética:
o0 American Chemical I.C.S.A., Uruguay
o Kahl & Co., Alemania
e Proveedores de materias primas para el sector textil y de velas:
o Ercros, Espaia
o0 Sasol Wax, Alemania
e Proveedores de servicios en general
0 Opercomex (Agente Afianzado)
o Gruas Cruz (Servicio de Gruas)
o Estibadores
o Transoceanica, Yicheng Logistics, CMA-CGM (Compafiias Navieras)
o Contecon Guayaquil, Aretina (Compafiias Almaceneras)

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Gran variedad de proveedores con capacidad de abastecer a otros tipos de

industrias.
2.1.2.2.2 Condiciones de Venta

Gracias al historial de pagos de la empresa, esta ha logrado tener muy buenas
relaciones con todos sus proveedores, razén por la cual en la actualidad se le

conceden las siguientes formas de pago y asesoramiento:
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e Plazos de pago a 60,90 y 120 dias.
e Certificaciones internacionales de calidad

e Acceso al asesoramiento técnico de los profesionales de las empresas

proveedores

Cuando la empresa necesita de un producto o varios se solicitan ofertas a sus
representadas, proveedores y contactos internacionales, una vez que tienen de
todos los analizan en un cuadro comparativo y se procede a colocar la mejor
oferta mediante una Nota de Pedido de Quimatec conjuntamente con la
Confirmacion de Venta por parte del proveedor. Este procedimiento dura

aproximadamente entre 40-50 dias hasta llegar a sus bodegas.

La seriedad y puntualidad tanto en sus relaciones comerciales como en los
pagos con empresas del exterior ha hecho que Quimatec tenga gran apertura y
buena imagen internacional ya que las referencias que han dado a distintas
empresas “brockers” siempre han sido muy buenas y las aseguradoras como
COFACE, HERMES etc., hasta la fecha no han negado crédito. El principal
inconveniente al querer hacer varias compras a un mismo proveedor que no
sea nuestra representada es el cupo ya que no podemos acceder cantidades
mas arriba de los USD 50.000.

En el caso de los proveedores nacionales las condiciones son menores debido
a la situacion que este mercado presenta y ademas cuando Quimatec compra

algo localmente es porque previamente tiene una demanda segura.

Connotacién Gerencial.

Oportunidad

e Gran interés de brockers internacionales y nacionales en abastecer a la

industria ecuatoriana.
2.1.2.2.3. Canales de Distribucién

La ubicacién geogréfica de la empresa facilita que tanto las materias primas y
servicios utilizados en el proceso de comercializaciébn sean entregados Yy

desarrollados directamente en las bodegas de Quimatec.
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La clasificacion de los diferentes canales de distribucion que se emplean
usualmente, parte de la premisa de que los productos de consumo (aquellos
que los consumidores finales compran para su consumo personal) y los
productos industriales (aquellos que se compran para un procesamiento
posterior 0 para usarse en un negocio) necesitan canales de distribuciobn muy
diferentes; por tanto, éstos se dividen en primera instancia, en dos tipos de
canales de distribucion: 1) Canales para productos de consumo y 2) Canales
para productos industriales o de negocio a negocio. Luego, ambos se dividen
en otros tipos de canales que se diferencian segun el nimero de niveles de
canal que intervienen en él. Este tipo de canal tiene usualmente los siguientes

canales de distribucion:

e Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante al Usuario
Industrial): Este tipo de canal es el mas usual para los productos de uso
industrial, ya que es el mas corto y el mas directo. Por ejemplo, los
fabricantes que compran grandes cantidades de materia prima, equipo
mayor, materiales procesados y suministros, lo hacen directamente a otros
fabricantes, especialmente cuando sus requerimientos tienen detalladas

especificaciones técnicas.

En este canal, los productores o fabricantes utilizan su propia fuerza de
ventas para ofrecer y vender sus productos a los clientes industriales. No es

utilizado por Quimatec.

e Distribuidor Industrial o Canal 2 (del Productor o Fabricante a
Distribuidores Industriales y de éste al Usuario Industrial): Con un nivel
de intermediarios (los distribuidores industriales), este tipo de canal es
utilizado con frecuencia por productores o fabricantes que venden articulos
estandarizados o de poco o mediano valor. También, es empleado por
pequefios fabricantes que no tienen la capacidad de contratar su propio

personal de ventas.

Los distribuidores industriales realizan las mismas funciones de los
mayoristas. Compran y obtienen el derecho a los productos y en algunas
ocasiones realizan las funciones de fuerzas de ventas de los fabricantes.

Este canal es el méas utilizado por Quimatec.
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e Canal Agente/Intermediario o Canal 3 (Del Productor o Fabricante a los
Agentes Intermediarios y de éstos a los Usuarios Industriales): En este
tipo de canal de un nivel de intermediario, los agentes intermediarios
facilitan las ventas a los productores o fabricantes encontrando clientes

industriales y ayudando a establecer tratos comerciales.
Este canal Quimatec lo utiliza en sus ventas indent.

e Canal Agente/Intermediario - Distribuidor Industrial o Canal 4 (del
Productor o Fabricante a los Agentes Intermediarios, de éstos a los
Distribuidores Industriales y de éstos a los Usuarios Industriales): En
este canal de tres niveles de intermediarios la funcion del agente es facilitar
la venta de los productos, y la funcion del distribuidor industrial es
almacenar los productos hasta que son requeridos por los usuarios
industriales. Este canal de distribuciébn es utilizado por Quimatec
especificamente con los productos de una de sus representadas (American
Chemical) en la comercializacion de productos tensoactivos que ademas de
comercializarlos desde su bodega también los vende a Distribuidores
(competencia) y a los usuarios, aqui solamente gana un porcentaje del valor
FOB.™®

Quimatec trabaja solamente con el Canal 2 para la comercializacién de los
productos que importa, estos productos se los vende directamente a los
usuarios o a pequefios distribuidores que de igual manera pueden hacer llegar

a los consumidores.

El canal 3 y 4 es utilizado muy poco por Quimatec ya que el area de ventas

indent no ha sido desarrollada adecuadamente por su administracion.

Sin embargo, Quimatec debe tomar en cuenta dos situaciones muy
importantes: 1) Que un nuimero mayor de niveles implica menos control y
mayor complejidad del canal y 2) que cuanto mas corto sea el canal y menores
los pasos entre el fabricante y el consumidor tanto mayor es la carga

econdmica sobre el fabricante.

' http://www.promonegocios.net/distribucion/tipos-canales-distribucion. html
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Por otra parte, la empresa no debe pasar de alto que en la actualidad (y mucho
mas en el futuro), el uso del internet, especialmente en los canales de negocios
a negocios, va en aumento, debido a que es un medio mas directo y eficiente

para comprar y vender suministros y materias primas.

Connotacién Gerencial.

Amenaza

e Desarrollo y avances de las comunicaciones podran ir eliminando a los

intermediarios.
2.1.2.3 Competencia
2.1.2.3.1 Barreras de Entrada

Existen pocas amenazas para el ingreso de nuevos competidores a este
mercado pero las mismas son muy costosas. Por ejemplo los costos
aproximados para importar un contenedor de veinte pies del producto mas
barato que comercializa Quimatec son de USD 13.000, adicionalmente la
empresa debe poseer bodega, transporte, personal, tecnologia, etc., y lo méas
importante en este giro de negocio la fuerza de ventas que es la que conoce
gue, quien, cuanto y como vender ya que el hecho de ser productos de
consumo industrial no se pueden comercializar solamente con campafas
publicitarias o promociones si no que deben cumplir con parametros
internacionales de calidad y lo que es méas importante, el asesoramiento y

direccion técnica de los vendedores.

Debido a los volumenes que manejan y proveedores internacionales
estratégicos muchas de estas empresas puedan trabajar con margenes de
utilidad pequefios y por ende ser mas competitivos lo que complica aun mas
tratar de generar competencia. Muy pocas empresas — consumidoras importan

directamente y a su vez generan competencia indirecta.

A cualquier cliente no le cuesta nada cambiar de proveedor ya que varias
empresas importan el mismo producto, la diferencia estara en el servicio,

agilidad, entrega y primordialmente el precio.
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El acceso a los canales de distribucién para nuevos competidores es facil ya
que si se digita el nombre del producto que necesita le apareceran multiples
opciones, ya sea para importar y comercializar o para importar y consumir. La
diferencia radica en que las empresas que se dedican a esto conocen muy bien
a las fuentes, proveedores, productos y adicionalmente puede ofrecerle crédito,
direccion y asesoramiento lo que hace que genere buenas relaciones y

primordialmente confianza con los clientes.

Marcas y lealtad son caracteristicas que los clientes de materias primas para la
industria, en general no las valoran ya que el factor dominante es el precio.
Muy pocas empresas trabajan con un mismo producto por mas de tres
ocasiones seguidas, lo usual es que regresen con el proveedor y se encuentren
con la misma marca mas no que encuentren o busquen la misma marca ya que
alrededor del mundo existen cientos de marcas de varias materias primas pero

todas son de la misma calidad y estdndares.

Las principales reacciones de los “jugadores” existentes en este mercado
radican en el plazo de pago, capacidad de distribucion y sostenibilidad del nivel
de precios ya que los clientes valoran mucho estos tres aspectos y las
empresas dominantes en el mercado se caracterizan por esto. Para cualquier
posible nuevo competidor acogerse a cualquiera de estos atributos le sera
sumamente complicado ya que de no contar con capital oneroso de trabajo no

podréa ofrecer crédito o diversificar su portafolio de productos.

Los principales competidores han nacido de las empresas “mas grandes” en
este giro de negocio ya que se dan casos en los cuales sus empleados —
vendedores salen de las mismas e inician comprando y revendiendo para los
clientes que atendian en su anterior puesto de trabajo y si conocen de buenos
criterios de administracion y reinversion irén creciendo hasta llegar a importar y
poder seguir comercializando varios productos en los cuales conocen del

mercado consumidor especialmente.

En cuanto a regulaciones del gobierno ningin posible participante podra
conseguir subsidios o acogerse a alguna norma o ley que se pueda interpretar
o utilizar a su favor. En la actualidad el gobierno central va a iniciar el apoyo al

sector de la agricultura pero debido a que Quimatec no tiene productos
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destinados al uso en este tipo de industria no se verd beneficiado y mucho

menos le afectara si nuevos o posibles competidores lo quieran aprovechar.
2.1.2.3.2 Intensidad de larivalidad

La estructura de la competencia es intensa ya que existen muchos
competidores pequefios o de igual tamafio que importan y comercializan o solo
comercializan “revenden” los mismos productos que Quimatec tiene en su
portafolio pero como existen claros lideres en el mercado que pueden
abastecer a un mismo cliente con todos los productos que necesita, el mayor

beneficiado siempre es el cliente — consumidor.

La estructura de los costos en este mercado es alta pero fija. Las variaciones
solamente se dan en el valor de las materias primas importadas que

generalmente siempre suben de precio.

Los competidores directos de Quimatec estan concentrados en las empresas
importadoras y comercializadoras de materias primas para la industria y los
indirectos son aquellas empresas consumidoras que han ubicado un proveedor
gue cumpla con sus requerimientos e importan sus materias primas

directamente desde el fabricante.

Quimatec atiende preferentemente y por que es mas competitivo a las
empresas que conforman las industrias de elaboracion de alimentos, bebidas,

productos de limpieza, cuidado personal, textiles y de velas.

Las empresas competidoras de Quimatec y de cualquier empresa que importe
son muy féciles de conocerlas por medio de la compra de informacion de los
Manifiestos de Aduana, que comercializa la empresa que lleva el mismo
nombre y la Camara de Comercio de Guayaquil, su costo aproximado es de
USD 360 por afio.

Quimatec no conoce una forma de explotar esta informacion es por esto que no
la adquiere regularmente y cuando la adquirido no ha sabido que hacer con

ella.

Para analizar la competencia directa y su impacto en la empresa se ha tomado

en cuenta el informe de ganancias brutas emitido por Gerencia Financiera a fin
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de analizarlo por producto, en el mismo determina los diez productos
importados por Quimatec mas vendidos en el afio 2007, asi mismo citaremos a

las empresas importadoras y comercializadoras del mismo producto:
e Dextrosa Monohidratada

o0 Indumaiz, Quifatex, Resimon y Resiquim.
e Acido Citrico

o Adisol, Brenntag, ChemTech, Diquimsa, Disan, Solvesa,
Importaciones H&H, Manopi, Proquimsa, Provequim, Quifatex,

Quimica Amtex, Quimasa y Resiquim.
e Acido Sulfénico Lineal

o Brenntag, Disan, Solvesa, Manopi, Materquim, Proquimsa,

Provequim, Quimasa, Resiquim y Spartan

e Parafina Full Refinada

o0 Almon, Quifatex, Resiquim y Quimandi
e Clorito de Sodio

o Aprodin.
e Cera Autoemulsionable

o0 Aprodin, Provequim, Quimica Comercial.
e Acido Acético

0 Solvesa, Importaciones H&H, Importadora Mercanova, Proquimsa,

Resiquim y Sumliec.
e Sorbato de Potasio

o Diquimsa, Solvesa, Importadora Mercanova, Manopi, Materquim,

Provequim, Quifatex, Quimica Amtex, Quimasa y Resiquim-
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e Lauril Eter Sulfato de Sodio

o Aprodin, Brenntag, ChemTech, Disan, Manopi, Proquimsa,
Provequim, Quimasa, Quimica Comercial, Quifatex, Resiquim,

Solvesa y Spartan.
e Acido Ascorbico

o Adisol, Crecicorp, Diquimsa, Solvesa, Manopi, Provequim, Quifatex,

Quimasa, Quimiagrocorp y Resiquim

Todos estos competidores poseen los mismos productos que Quimatec
comercializa Unicamente se diferencian por precio, capacidad de distribucion y
margen de utilidad primordialmente, es decir, las empresas lideres en este
mercado estan caracterizadas por sus volimenes de importacion, captaciones

de mercado por precios y capacidad econdmica

Los productos arriba enlistados son con los cuales Quimatec es realmente
competitivo gracias a la fuente (exportador) que ofertan precios competitivos en
el momento de colocar una orden o existen acuerdos bilaterales de comercio,
como por ejemplo con Lauril Eter Sulfato de Sodio (Uruguay — Ecuador). El
resto de productos con los cuales Quimatec compite en este mercado son
“especialidades” que generan buenos margenes pero no rotan como la

empresa aspiraria.

GRAFICO No. 2.21 Andlisis de la Competencia

RANGO Aprodin | ChemTech| H&H Manopi | Quimatec | Provequim
1121314)5]112]3[4]5]112[ 3141511 2] 3|4]5]1)2[ 3|4 511 2| 3| 4] 5
(apacidad Financiera X X X X X X
Capacidad de Distribucion | |x X | X X X
Categoria de Proveedores X X X X X
Niveles de Precios X X X X ¥ X
Atencion al cliente X X X X i X

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
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GRAFICO No. 2.22 Comparacion con la Competencia

1=Malo 2= Medianamente Malo 3= Bueno 4= Muy Bueno 5= Satisfactorio
RANGO PUNTAJE
1 p 3 4 5

Capacidad Financiera 10— B O® |@ &%
Capacidad de Distribucién | O @@ —— ¢ — ©® @
Categoria de Proveedores o9 OO :
Niveles de Precios i NoX e WO
Atencion al cliente =} e® SO e

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
Aprodine, ChemTeche, H&H®, Manopie, Quimatece, Provequime.

1=Malo 2= Medianamente Malo 3= Bueno 4= Muy Bueno 5= Satisfactorio

Podemos observar que la empresa mantiene un satisfactorio nivel de atencion
y categoria de proveedores pero su capacidad financiera, de distribucién y nivel
de precios es demasiado bajo. Los competidores como Brenntag, Disan,
Solvesa, Proquimsa, Resiquim y Quifatex son lideres en este mercado por lo
gue hacen muy complicado competir con la capacidad que poseen.

Empresas como Aprodin, ChemTech, H&H, Manopi y Quimasa son con las
cuales es mas asequible competir por algun lado, pero el atributo del cual la
mayoria de empresas mas grandes padecen es la atencién al cliente ya que su
mayoria solo “venden por vender” mas no existe el seguimiento y

asesoramiento adecuado a los consumidores.

Basicamente la competencia directa en este tipo de mercado es muy poca pero
intensa ya que la en la ciudad donde esta ubicada la empresa son pocas las
importadoras y comercializadoras de materias primas para la industria, el resto
son revendedoras que compran a las importadoras y mantiene al producto
rotdndolo mas de una vez antes de que el cliente final — consumidor final lo

adquiera.

Como hemos podido ver en este mercado el precio es el factor dominante

antes de cualquier otro atributo de servicio o calidad en producto. Esto sin duda
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distorsiona la correcta y leal competencia en el mercado “negocio a negocio”

respecto a materias primas industriales.

En nuestro pais no existen regulaciones gubernamentales que controlen este
mercado, esto hace que las empresas con mayor capacidad especulativa se
perennicen en el liderato de este mercado y que siempre nuestra industria se

encuentre a expensas del beneficio de las mismas.

Connotacién Gerencial.

Amenaza.

e Nacimiento de competidores con conocimiento y aptitud para participar en

este mercado.

o Cierre y disminucion de la capacidad de las fabricas de las cuales Quimatec

importa.

e Regulaciones gubernamentales que limiten el margen de utilidad que

puedan ganar las empresas.
2.1.3. Analisis Situacional Interno.

El andlisis situacional interno permite determinar los niveles de eficiencia con
los que la empresa lleva a cabo sus procesos de importacion y
comercializacion, es decir en que medida se estan optimizando los recursos de
la empresa para asi determinar las fortalezas y debilidades de Quimatec
Cia.Ltda.

2.1.3.1 Capacidad de Comercializacion

Quimatec posee una capacidad de comercializacion bastante buena tomando
en cuenta su tamafio, pues a través de los afios ha sabido conservar y
mantener a sus clientes, generando de esta forma lealtad que le ha servido

para crecer lenta pero firmemente en cada afio de operacion.

Quimatec a través del tiempo y a medida de sus capacidades ha ido ampliando

su espacio fisico para desarrollar su trabajo. En la actualidad cuenta con:
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e Una bodega con capacidad para mas de 80 toneladas métricas entre

tanques, sacos, canecas, etc.

¢ Una oficina con bodega en el mismo espacio con capacidad para mas de 10

toneladas métricas entre cajas y sacos solamente.

e Una oficina con bodega en el mismo espacio con capacidad para el trabajo
de 7 personas con escritorio, mas de 6 toneladas métricas entre cajas y

sacos solamente, etc.
e Estacionamiento pequefio pero Util para carga y descarga de productos.

El 80% de las ventas se las efectian en su base, la ciudad de Quito y los

valles, el restante 20% esta entre las ciudades de Guayaquil, Cuenca y Manta.

Para ello cuenta con 3 vendedores y un asistente de ventas, 2 de los cuales
atienden preferentemente a clientes locales y 1 a los foraneos pero esto no es
posible cumplirlo al 100% ya que por politica verbal de la empresa se ha
dispuesto atender a cualquier cliente que llame o solicite asesoramiento o
informacion, es decir en Quimatec se trata de suplir la ausencia o deficiencia de
atencion al cliente y cierre de ventas especialmente. Cabe destacar que
solamente 1 vendedor sale a visitar personalmente a los clientes que atiende y
conoce, el resto de ventas, asesoramiento, direccién es por teléfono que sin
duda disminuye la capacidad de Quimatec ya que sus principales valores
realizan trabajo administrativo y de logistica y las ventas por mucho tiempo

pasan a segundo grado de importancia.

Incrementar las ventas, satisfaccion vy fidelizacion del cliente estara

acompafado de la importancia que se de al mismo.

La capacitacion, tutoria y retroalimentacion constante de la informacion de los
productos y mercados que tiene y atiende Quimatec son hechos que estan muy
lejos de suceder en la empresa ya que no tiene un programa o guia para

implementarla o explotarla.

Los procesos de cambio y modernizacién en los que ha incurrido la empresa le
ha permitido generar una mayor capacidad de almacenamiento la misma que

se convierte en limitante para la misma ya que disminuye su productividad en
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cuanto a lineas de comercializacion se refiere. El estado actual del inmueble
arrendado es malo, especialmente de la bodega mas grande, y a causa de ello
en ocasiones es necesario recurrir a la fuerza humana para cumplir con los
compromisos de abastecimiento adquiridos. Resulta necesario recalcar que los
procesos de modernizacion o ampliacion en cuanto a infraestructura son
costosos y su incidencia en los resultados e indicadores sera minima pero

ganara en desempefio y eficiencia de la misma.

Esto acompafiado de la baja capacidad de distribucion que tiene a causa de
contar solamente con 2 camionetas Luv D Max 2.4 (una cabina) y 1 camioneta
Datsun sin duda que son la principal causa de tener un lento crecimiento y
disminucién de los margenes de utilidad que la empresa ha aspirado siempre

generar.

Connotacién gerencial.

Fortalezas

e Experiencia de los vendedores.

e Sistemas de operacién orientados a la satisfaccion del cliente.
e Altos valores personales de los colaboradores de la empresa.
¢ Direccion y trabajo en equipo.

¢ Diferenciacion de productos y servicios.

¢ Ubicacion estratégica de la empresa.

Debilidades.

e Ventas y seguimiento de clientes mayoritariamente por via telefénica.
e Bajo respaldo y apoyo profesional al vendedor de campo.

e Escaso conocimiento de técnicas de negociacion.

e Poca importancia al cliente, se prioriza el corto antes que el largo plazo.
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e Escaso nivel de capacitacion y conocimiento global de la situacién con los

productos y mercados por parte de la fuerza de ventas.

e Fluidez muy simple de informacion inherente al giro del negocio de la

empresa, los clientes fantasmas (competencia) asechan cada dia.
¢ Bajo nivel de distribucién a causa de la capacidad de sus vehiculos.
e Espacio fisico limitado para preparar despachos.

e Exposicibn a accidentes laborales constante por falta de espacio y

magquinaria para maniobrar y asegurar los productos.
2.1.3.2 Capacidad Administrativa

Al tratarse de una empresa con tres socios esta limitada a un direccionamiento
basado en la experiencia de los mismos, sin embargo, la empresa se ha venido
administrando de forma bastante aceptable, esto debido a la experiencia y
preparacion de sus duefios que también son empleados de Quimatec, y a la
aplicacion de normas, principios, valores y politicas intrinsecas que han
permitido que la empresa gane prestigio y espacio en el mercado. No obstante
se han descuidado varios aspectos, en especial el direccionamiento
estratégico, en consecuencia se incurre en errores por ejemplo en su estructura
organizacional, donde ha dado como resultado la departamentalizacion de
procesos, responsabilidades limitadas, espiritu empresarial bajisimo,
incremento de intereses personales, etc., esto ha provocado que la
responsabilidad de todos los procesos de la empresa recaigan sobre su

Gerencia General.

En la actualidad la empresa cuenta con las Unidades operacionales de
Importacién, Finanzas o Contabilidad, Crédito y Cobranza, Ventas,
Almacenamiento y Distribucion. Cabe recalcar que las mismas no cumplen con
Su objetivo ya que no se encuentra estipulado claramente cuales son sus

funciones y hasta donde va su responsabilidad.

Otro factor a considerar es que la empresa no ha delimitado sus objetivos a
corto, mediano y largo plazo, lo que ha dificultado los procesos de desarrollo y

crecimiento.
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La administracion de la empresa a través del tiempo ha generado un ambiente
poco agradable de trabajo ya que la seriedad, silencio y poca confianza entre
compaferos de trabajo ha permitido que las personas que trabajen en
Quimatec estén poco dispuestos a colaborar y destinar mas de sus recursos

profesionales para la empresa.

La rotacion del personal es casi nula ya que la misma ha sabido mantenerlos

por mas de cinco afios al 100% de los empleados.

Podemos concluir que la capacidad administrativa de Quimatec Cia.Ltda., no
ha sido deficiente, pero lamentablemente tampoco ha sido Optima, si bien es
cierto la empresa ha experimentado una evolucién positiva y cierto crecimiento,
se han desperdiciado oportunidades de inversion y adquisicion que hubieran

incrementado alun més la capacidad de comercializacion de la empresa.

Quimatec no ha analizado la posibilidad de negociar alianzas estratégicas con
empresas de la misma o similar capacidad. No hay que descartarlo pero
tampoco es muy facil conseguirlo, pero este serd el norte si es que quieren

crecer 0 conseguir objetivos realmente importantes.

Connotacién Gerencial.

Fortalezas.

o Eficiencia del desempefio administrativo de la junta de accionistas.
e Gran experiencia para actuar dentro de este mercado.

e Continuidad de la gestion administrativa.

e Solucion de problemas en equipo.

¢ Rotacién baja del talento humano.

Debilidades.

e Departamentalizacion de procesos en el desarrollo de las funciones

laborales.

¢ No existe direccionamiento estratégico para la empresa y el personal.
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e La estructura organizacional es informal, no se identifica claramente

responsabilidades y responsables.

e Autocracia e imposicion de ciertos lineamientos.
2.1.3.3 Capacidad Financiera

Quimatec Cia.Ltda., cuenta con una Unidad de Gestion Financiera que se
encarga de organizar, administrar y controlar el dinero y movimientos que
genera la empresa. Esta unidad trabaja con el software TMAX 1000 para
registrar, elaborar y evaluar movimientos financieros, y con DIMM 8.2 software
proporcionado por el S.R.I para realizar la declaracién de impuestos en medios

magnéticos.

A continuacion se realiza un andlisis de los indicadores financieros que reflejan
la salud econdmica de la empresa, para lo cual se ha considerado el estado de

resultados y balance general de la empresa del afio 2007.

Indicadores de Liquidez.- Miden la capacidad de la empresa para cancelar

sus obligaciones inmediatas a corto plazo.

Tabla No. 2.17
INDICADOR FORMULA CALCULO RESULTADO
Liquidez
Corriente Activo Corriente/ Pasivo Corriente | 413.716/229.676 1,80
Liquidez
Seca (Prueba | Activo Corriente - Inventarios/Pasivo
Acida) Corriente 254.249/229.676 1,11
Capital de
Trabajo Activo Corriente - Pasivo Corriente | 413.716 - 229.676 184.040

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

e Liquidez Corriente.- Este indice tiene un comportamiento poco favorable
en este afio ya que por cada dolar que se debe en el corto plazo se tiene

1,80 como respaldo.

e Liquidez Seca.- Es una razon ideal ya que por cada ddlar que se debe en
el corto plazo se tiene 1,11 ddlares de activos facilmente convertibles en

dinero.
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Capital de Trabajo.- Cumple con las caracteristicas de un indice positivo
para la empresa, pero es muy grande ya que pudo haber significado que

tuvo recursos 0ociosos.

Indicadores de Rentabilidad.- Miden la capacidad de la empresa para

generar utilidades.

Tabla No. 2.18
INDICADOR FORMULA CALCULO RESULTADO

Utilidad sobre las (Utilidad neta/Ventas

ventas netas) * 100 (5.751/972.156,60)*100 0,59
Retorno sobre (Utilidad Neta/Activo

Activos (ROA) Total)*100 (5.751/417.461)*100 1,38
Retorno sobre (Utilidad

Patrimonio (ROE) Neta/Patrimonio)*100 | (5.751/169.643)*100 3,39

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Rentabilidad sobre ventas o margen neto de utilidad.- Muestra la utilidad
sobre las ventas obtenidas por el negocio en un periodo de tiempo. Para
conocer si este porcentaje es bueno, conviene compararlo con el de otras
empresas del mismo sector. Segun consultas hechas a los directivos este
indice fue bajisimo estuvieron a punto de arrojar pérdida por primera vez en

los trece afos de operaciones.

Rentabilidad Sobre Activos.- Muestra la eficiencia de la administracion
para obtener resultados positivos con los activos disponibles,
independientemente de la forma como haya sido financiado. Es decir, la
utilidad que obtiene la empresa por cada cien délares que tiene invertidos

en sus activos. Para este periodo también este indice fue muy bajo.

Rentabilidad Sobre el Patrimonio.- Muestra la utilidad sobre el patrimonio
obtenida por la empresa, para este periodo fue también baja ya que nos

indica la utilidad por cada cien délares invertidos en el patrimonio.
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Indicadores de Actividad.- Miden la eficiencia de la inversién del negocio en

las cuentas del activo corriente.

Tabla No. 2.19
INDICADOR FORMULA CALCULO RESULT.
Rot.de Vtas. anuales a Cr./
Cuentas por | (Ctas. por Cob. afio anterior + Ctas.por |972.156,60/(114.189+189.730)/2 6,40
Cabrar Cob. afio ultimo/2)
Plazo Medio 360/Rotacion de Cuentas por Cobrar 360/6,40 56
de Cobros
Rot.de Compras anuales a crédito/
Cuentas por | Ctas.por pagar afo anterior + Ctas.por 164.670/(105.339+164.670)/2 1,22
Pagar pagar afo ultimo/2
Pljazo Medio 360/ Rotacién de cuentas por pagar 360/1,22 295
e Pagos
Rot.de Costo de Ventas/
Inventarios | Inv. Mercad. afio anterior + Inv. Mercad. 766.726/(157.893+159.467)/2 4,83
de Mercad. afio ultimo/2
Plaz%(l\e/ledm 360/Rotacion de Irlventario de 360/4.83 75
. Mercaderias
Inventarios

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Rotacién de Cuentas por Cobrar.- Mide con que rapidez se convierten en
efectivo las cuentas por cobrar. Este resultado es una rotacién baja lo que
indica que Quimatec tiene una politica de cobros muy fragil y ademas
podria estar manteniendo cuentas de dificil cobro.

Plazo Medio de Cobros.- Mide el nimero de dias que en promedio tardan
los clientes para cancelar sus cuentas. En Quimatec la politica de cobro es
de 30 mayoritariamente, existen clientes especiales que tienen 45 dias,
pero como podemos observar esta aqui un gran problema ya que casi
doblan en el nimero de dias para cancelar sus cuentas.

Rotacién de Cuentas por Pagar.- Permite calcular el nimero de veces que
las cuentas por pagar se convierten en efectivo en el curso de un afio. Este
indice esta aceptable.

Plazo Medio de Pagos.- Mide el numero de dias que la empresa tarda en
cancelar sus cuentas con los proveedores de sus mercaderias.
Considerando que en su mayoria los proveedores son internacionales y
otorgan un poco mas de 120 dias de crédito es un indice muy bueno para la
empresa.

Rotacién de Inventarios de Mercaderias.- Mide la rapidez con que el
inventario medio de mercaderias se transforma en cuentas por cobrar.
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Este indice es bueno para la empresa ya que podemos detectar que existe algo
de acumulacién de inventario de mercaderias.

e Plazo Medio de Inventarios.- Mide la rapidez con que el inventario medio
de mercaderias se transforma en cuentas por cobrar. Este indice refleja la
acumulacion del inventario de mercaderias ya que cada 75 dias se realizan
nuevas importaciones.

Connotacién Gerencial.

Fortalezas.

e Indicadores de liquidez buenos.

e Estabilidad financiera de la empresa.

e Aceptable rendimiento de la unidad de ventas.

Debilidades.

Pagos mensuales altos por concepto de arriendo.

e Indicadores de rentabilidad bajos.

e Las cuentas por cobrar tardan demasiado en hacerse efectivo.

e Inventario en exceso que no rota al ritmo adecuado.

e Software contable basico

e Falta de comunicacién entre unidades de crédito y cobranza y ventas.
¢ Bajo rendimiento de la unidad de crédito y cobranzas.

2.1.3.4 Capacidad Tecnoldgica

Quimatec Cia.Ltda., dispone de muy poco y escaso contingente tecnoldgico,
tomando en cuenta que necesita mucho de dispositivos para comunicaciones
internacionales, agilidad informética tanto para negocios como para procesar
informacion financiera y administrativa. Apenas cuenta con tres computadores
antiquisimos pero con sistemas operativos actualizados, sus utilitarios y
accesorios también son pocos y basicos. Esto en cuanto a oficinas, en bodegas

por lo menos 3 veces por semana se debe ejercer fuerza manual por parte de
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los empleados y socios inclusive ya que por no contar con montacargas o
“lagartos hidraulicos” la carga y descarga de productos se ha tornado bastante

dificil y complicada.

Quimatec es una empresa que necesita estar en constante contacto e
intercambio de informacion con el mundo exterior ya que cualquier
acontecimiento o cambio en el mercado mundial de materias primas de uso
industrial lo afecta directamente, por tanto, siempre se necesitara de

conexiones veloces con internet, alta definiciébn de imagenes, etc.

Connotacién Gerencial.

Fortalezas.

e Alta eficiencia del talento humano en el uso de las herramientas

tecnoldgicas que dispone.
¢ Disposicién de informacion privilegiada y oportuna.
Debilidades.
e Bajo nivel de comunicaciones internacionales.
e Bajo nivel de procesamiento de informacién administrativa y financiera.
2.1.3.5 Capacidad de Talento Humano

Esta capacidad se basa solamente en la experiencia que han tenido sus 3
directivos al trabajar en una de las mejores empresas del mundo en las
décadas de los 80°s y 90's., esto fue en Hoechst (Alemania), ademas de los
titulos universitarios que cada uno tiene. Del resto de personal dos estan
estudiando una carrera universitaria, otro es Ing. Textil y uno solamente
bachiller. Lo que prima en la mayoria y destaca es la iniciativa y poder de

colaboracion que en muchas ocasiones tiene con la empresa.

La empresa no ofrece cursos de capacitacion a sus empleados, pero cada uno
tiene la libertad de buscar, encontrar y pedir aprobacion de algin seminario
Curso o capacitacion que crea le sera necesario mientras presta sus servicios a

Quimatec, este beneficio solamente la unidad financiera la ha utilizado
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tltimamente lo que origina que los procesos siempre se desarrollen de manera
tradicional y la modernizacion administrativa tarde en llegar al beneficio de

Quimatec.

Finalmente, al no presentarse un lineamiento de objetivos claros, los
trabajadores de la empresa no estdn comprometidos ni conocen hasta donde

pueden llegar con Quimatec.

Connotacién Gerencial.

Fortalezas.
e Alto nivel de experiencia laboral y juventud con conocimientos.
e Trato y guia beneficiosa de los directivos para con sus empleados.
e Estabilidad y continuidad del personal.
Debilidades.
e Bajo nivel profesional y académico de la minoria del personal.
e No se programan o elaboran cursos de capacitacion para el personal.
e Bajo nivel de motivacion en la mayoria de empleados.
2.2 Analisis FODA

El analisis FODA resume Yy sintetiza la situacion general de la empresa, se
identificaran los factores externos que influyen de forma positiva 0 negativa en
el funcionamiento de Quimatec Cia.Ltda., estableciendo de esta manera sus
Oportunidades y Amenazas, asi mismo se estableceran los factores internos,
sean favorables o desfavorables para la empresa, esto permitira identificar sus

Fortalezas y Debilidades.
2.2.1 Matrices de Resumen

Las matrices de resumen destacan los factores mas importantes tanto del

andlisis situacional externo como del andlisis situacional interno de la empresa.
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2.2.1.1 Oportunidades

Tabla No.2.20 Matriz de resumen de Oportunidades

Factores Externos

No. OPORTUNIDADES

o1 Tendencia de crecimiento de las ventas.

o2 Apertura de nuevos mercados.

o3 Incremento de los requerimientos de materias primas en el sector petrolero.

o4 Tendencia de crecimiento del sector agroindustrial incrementa el mercado.

o5 Desarrollo de las industrias exportadoras fomentaran negocios con empresas internacionales.

06 Acuerdos comerciales disminuyen costos de importacion.

o7 Existencia de softwares y otras herramientas para el comercio que permiten simplificar y optimizar el desempefio
comercial de las empresas inmersas dentro de este campo.

o8 Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado que permiten elevar la capacidad para desarrollar el trabajo
pesado de las empresas inmersas dentro de este campo.

09 Nuevas materias primas industriales adecuadas para fomentar la innovacién en el sector industrial.

010 Tendencia de crecimiento del mercado de productos de consumo masivo estimula al sector industrial a beneficiar
ala poblacién total y econémicamente activa.

011 Aceptacion de productos biodegradables incrementa la comercializacién de materias primas para la elaboracion
de los mismos.

012 Ventajas respecto al manejo y uso de materias primas biodegradables.

013 Alto nivel de clientes estan conformes con el servicio técnico integral que presta Quimatec.

014 Incremento de la participacién dentro del mercado debido al alto nivel de satisfaccion general con la empresa.

015 Introduccién de nuevas herramientas tecnolégicas.

016 El cliente tiene la percepcion de que los precios son justos, siendo Quimatec la empresa dentro de sus
preferencias.

017 Alto nivel de clientes satisfechos con el servicio de entregas.

018 Gran variedad de proveedores con capacidad de abastecer a otros tipos de industrias.

019 Gran interés de brockers internacionales y nacionales en abastecer a la industria ecuatoriana.

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
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2.2.1.2 Amenazas

Tabla No. 2.21 Matriz de Resumen de Amenazas

No. AMENAZAS

Al | Lento crecimiento del PIB contrae el sector industrial.

A2 | Altas tasas de interés limitan el acceso a préstamos.

A3 | Inversién en capital baja debido al alto costo del dinero.

A4 | Bajas tasas de interés pasivas generan flujos de dinero improductivos.

A5 | Disminucion de los plazos de pago por parte de las empresas abastecedoras
internacionales.

A6 | Reduccién de cupos de compra por parte de las aseguradoras internacionales contrae la
competitividad en el sector industrial.

A7 | Lento desarrollo de la industria debido a la alta fluctuacion de precios y calidad.

A8 | Disminucion de confianza de las empresas representadas por Quimatec.

A9 | Perjuicios econdémicos debido al constante cambio de la normatividad tributaria.

A10 | Los clientes consideran que no hay diversidad de productos.

A1l | Desarrollo y avances de las comunicaciones podran ir eliminando a los intermediarios.

A12 | Nacimiento de competidores con conocimiento y aptitud para participar en este mercado.

A13 | Cierre y disminucion de la capacidad de las fabricas de las cuales Quimatec importa.

Al14 | Regulaciones gubernamentales que limiten el margen de utilidad que puedan ganar las

empresas.

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
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2.2.1.3 Fortalezas

Tabla No. 2.22 Matriz de Resumen de Fortalezas

Factores Internos

No. FORTALEZAS

F1 | Experiencia de los vendedores.

F2 | Sistemas de operacién orientados a la satisfaccién del cliente.

F3 | Altos valores personales de los colaboradores de la empresa.

F4 | Direccion y trabajo en equipo.

F5 | Diferenciacién de productos y servicios.

F6 | Ubicacion estratégica de la empresa.

F7 | Eficiencia del desempefio administrativo de la junta de accionistas.

F8 | Gran experiencia para actuar dentro de este mercado.

F9 | Continuidad de la gestion administrativa.

F10 | Solucion de problemas en equipo.

F11 | Rotacion baja del talento humano.

F12 | Indicadores de liquidez buenos.

F13 | Estabilidad financiera de la empresa.

F14 | Aceptable rendimiento de la unidad de ventas.

F15 Alta eficiencia del talento humano en el uso de las herramientas tecnoldgicas que
dispone.

F16 | Disposicion de informacion privilegiada y oportuna.

F17 | Alto nivel de experiencia laboral y juventud con conocimientos.

F18 | Trato y guia beneficiosa de los directivos para con sus empleados.

F19 | Estabilidad y continuidad del personal.

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
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2.2.1.4 Debilidades

Tabla No. 2.23 Matriz de Resumen de Debilidades

No. DEBILIDADES

D1 Ventas y seguimiento de clientes mayoritariamente por via telefénica.

D2 Bajo respaldo y apoyo profesional al vendedor de campo.

D3 Escaso conocimiento de técnicas de negociacion.

D4 Poca importancia al cliente, se prioriza el corto antes que el largo plazo.

D5 Escaso nivel de capacitacion y conocimiento global de la situacién con los productos y mercados por parte
de la fuerza de ventas.

D6 Fluidez muy_ simple de informat?ic')n inherente al giro del negocio de la empresa, los clientes fantasmas
(competencia) asechan cada dia.

D7 Bajo nivel de distribucién a causa de la capacidad de sus vehiculos.

D8 Espacio fisico limitado para preparar despachos.

D9 Exposicién a accidentes laborales constante por falta de espacio y maquinaria para maniobrar y asegurar
los productos.

D10 Departamentalizacion de procesos en el desarrollo de las funciones laborales.

D11 No existe direccionamiento estratégico para la empresay el personal.

D12 La estructura organizacional es informal, no se identifica claramente responsabilidades y responsables.

D13 Autocracia e imposiciéon de ciertos lineamientos.

D14 Pagos mensuales altos por concepto de arriendo.

D15 Indicadores de rentabilidad bajos.

D16 Las cuentas por cobrar tardan demasiado en hacerse efectivo.

D17 Inventario en exceso que no rota al ritmo adecuado.

D18 Software contable basico

D19 Falta de comunicacién entre unidades de crédito y cobranzay ventas.

D20 Bajo rendimiento de la unidad de crédito y cobranzas.

D21 Bajo nivel de comunicaciones internacionales.

D22 Bajo nivel de procesamiento de informacién administrativa y financiera.

D23 Bajo nivel profesional y académico de la minoria del personal.

D24 No se programan o elaboran cursos de capacitacion para el personal.

D25 Bajo nivel de motivacién en la mayoria de empleados.

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor
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2.2.1.4. Matriz de Ponderacion de Impacto

Tabla No. 2.24 Matriz de Impacto Externo (1/2)

CALIFICACION
No. OPORTUNIDADES
A M B PONDERACION TOTAL

01 | Tendencia de crecimiento de las ventas. 5 0,05 0,23

02 | Apertura de nuevos mercados. 5 0,05 0,23

O3 [ Incremento de los requerimientos de materias primas en 3 0,03 0,10
el sector petrolero.

O4 |[Tendencia de crecimiento del sector agroindustrial| 5 0,03 0,16
incrementa el mercado.

O5 [ Desarrollo de las industrias exportadoras fomentaran 3 0,03 0,08
negocios con empresas internacionales.

O6 |[Acuerdos comerciales disminuyen costos de 1 0,005 0,005
importacion.

O7 | Existencia de softwares y otras herramientas para el| 5 0,05 0,23
comercio que permiten simplificar y optimizar el
desempefio comercial de las empresas inmersas dentro
de este campo.

08 | Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado que| 5 0,05 0,23
permiten elevar la capacidad para desarrollar el trabajo
pesado de las empresas inmersas dentro de este
campo.

09 [ Nuevas materias primas industriales adecuadas para 1 0,005 0,005
fomentar la innovacion en el sector industrial.

010 | Tendencia de crecimiento del mercado de productos de 3 0,02 0,07
consumo masivo estimula al sector industrial a
beneficiar a la poblacion total y econémicamente activa.

011 | Aceptacién de productos biodegradables incrementa la 3 0,02 0,07
comercializaciéon de materias primas para la elaboracion
de los mismos.

012 | Ventajas respecto al manejo y uso de materias primas 1 0,01 0,01
biodegradables.

013 [ Alto nivel de clientes estan conformes con el servicio| 5 0,05 0,23
técnico integral que presta Quimatec.

014 | Incremento de la participacién dentro del mercado| 5 0,05 0,23
debido al alto nivel de satisfaccién general con la
empresa.

015 | Introduccién de nuevas herramientas tecnolégicas. 5 0,05 0,23

016 | El cliente tiene la percepcién de que los precios son| 5 0,05 0,23
justos, siendo Quimatec la empresa dentro de sus
preferencias.

017 [ Alto nivel de clientes satisfechos con el servicio de 3 0,03 0,08
entregas.

018 | Gran variedad de proveedores con capacidad de 3 0,03 0,10
abastecer a otros tipos de industrias.

019 | Gran interés de brockers internacionales y nacionales 3 0,02 0,07
en abastecer a la industria ecuatoriana.
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Tabla No. 2.24 Matriz de Impacto Externo (2/2)

No. AMENAZAS A M B PONDERACION TOTAL

Al | Lento crecimiento del PIB contrae el sector industrial. 5 0,04 0,19

A2 | Altas tasas de interés limitan el acceso a préstamos. 5 0,04 0,21

A3 | Inversion en capital baja debido al alto costo del dinero. 3 0,03 0,08

A4 | Bajas tasas de interés pasivas generan flujos de dinero 1 0,005 0,005
improductivos.

A5 | Disminucién de los plazos de pago por parte de las| 5 0,05 0,23

empresas abastecedoras internacionales.

A6 | Reduccion de cupos de compra por parte de las 3 0,02 0,07
aseguradoras internacionales contrae la competitividad

en el sector industrial.

A7 |Lento desarrollo de la industria debido a la alta| 5 0,05 0,23

fluctuacion de precios y calidad.

A8 | Disminucion de confianza de las empresas 3 0,02 0,07

representadas por Quimatec.

A9 | Perjuicios econémicos debido al constante cambio de la 3 0,02 0,07
normatividad tributaria.

A10 |Los clientes consideran que no hay diversidad de 3 0,03 0,10
productos.
All | Desarrollo y avances de las comunicaciones podran ir 3 0,02 0,07

eliminando a los intermediarios.

A12 | Nacimiento de competidores con conocimiento y aptitud 1 0,005 0,005

para participar en este mercado.

A13 | Cierre y disminucién de la capacidad de las fabricas de 1 0,005 0,005

las cuales Quimatec importa.

Al4 | Regulaciones gubernamentales que limiten el margen| 5 0,05 0,23

de utilidad que puedan ganar las empresas.

TOTAL 1,00 4,16

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

- 116 -




Tabla No. 2.25 Matriz de Impacto Interno (1/3)

CALIFICACION
No. FORTALEZAS
M 5 PONDERACION TOTAL

F1 Experiencia de los 0,03 0,16
vendedores.
Sistemas de operacion

F2 | orientados a la 0,03 0,16
satisfaccion del cliente.
Altos valores personales

F3 |de los colaboradores de 0,03 0,13
la empresa.

F4 Dchdén y trabajo en 3 0,02 0,05
equipo.

F5 Diferenciacion . de 0,03 0,16
productos y servicios.

F6 Ubicacién estratégica de 0,03 0,16
la empresa.
Eficiencia del desempefio

F7 |administrativo de la junta 0,03 0,16
de accionistas.
Gran experiencia para

F8 |actuar dentro de este 0,03 0,16
mercado.

F9 Commuﬂaddelageﬁmn 3 0,02 0,05
administrativa.

F10 Solgcio’n de problemas en 3 0,02 0,05
equipo.

F11 Rotacion baja del talento 0,03 0,15
humano.

F12 Indicadores de liquidez 3 0,02 0,06
buenos.

F13 Estabilidad financiera de 0,03 0,15
la empresa.

F14 Acep_table rendimiento de 0,03 0,15
la unidad de ventas.
Alta eficiencia del talento

F15 humanc_) en el uso de las 3 0,02 0,07
herramientas
tecnologicas que dispone
Disposicion de

F16 [|informacién privilegiada y 3 0,02 0,07
oportuna.
Alto nivel de experiencia

F17 |laboral y juventud con 3 0,02 0,07
conocimientos.
Trato y guia beneficiosa

F18 [de los directivos para con 0,01 0,01
sus empleados.

F19 Estabilidad y continuidad 3 0,02 0,07
del personal.
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Tabla No. 2.25 Matriz de Impacto Interno (2/3)

No DEBILIDADES A M B PONDERACION | TOTAL
Ventas y seguimiento de

D1 |clientes mayoritariamente 5 0,03 0,16
por via telefonica.
Bajo respaldo y apoyo

D2 | profesional al vendedor de 3 0,02 0,06
campo.

D3 E}sce_lso conocirr_]ier)to de 1 0,01 0,01
técnicas de negociacion.
Poca importancia al cliente,

D4 | se prioriza el corto antes que 3 0,02 0,06
el largo plazo.
Escaso nivel de capacitacion
y conocimiento global de la

D5 | situacion con los productos y 5 0,03 0,16
mercados por parte de la
fuerza de ventas.
Fluidez muy simple de
informacién inherente al giro

D6 del negqcio de la empresa, 3 0,02 0,06
los clientes fantasmas
(competencia) asechan cada
dia.
Bajo nivel de distribucion a

D7 |causa de la capacidad de 5 0,03 0,16
sus vehiculos.

D8 Espacio fisico limitado para 1 0,003 0,003
preparar despachos.
Exposicion a accidentes
laborales constante por falta

D9 |de espacio y maquinaria 1 0,003 0,003
para maniobrar y asegurar
los productos.
Departamentalizacion de

D10 | procesos en el desarrollo de 3 0,02 0,05
las funciones laborales.
No existe direccionamiento

D11 |estratégico para la empresa 5 0,03 0,16
y el personal.
La estructura organizacional
es informal, no se identifica

D12 | claramente 3 0,02 0,07
responsabilidades y
responsables.

D13 Autocrapia e_imposicic’)n de 1 0,01 0,01
ciertos lineamientos.

D14 |Pagos mensua_les altos por 5 0,03 0,13
concepto de arriendo.

D15 Indicadores de rentabilidad 3 0,02 0,07
bajos.
Las cuentas por cobrar

D16 |tardan demasiado en 3 0,02 0,07
hacerse efectivo.
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Tabla No. 2.25 Matriz de Impacto Interno (3/3)

D17 Inventar_io en exceso que no 0,02 0,07
rota al ritmo adecuado.

D18 | Software contable basico 0,03 0,16
Falta de comunicacién entre

D19 |unidades de crédito vy 0,03 0,16
cobranza y ventas.
Bajo rendimiento de la

D20 [unidad de crédito 'y 0,03 0,13
cobranzas.
Bajo nivel de

D21 | comunicaciones 0,02 0,06
internacionales.
Bajo nivel de procesamiento

D22 | de informacién administrativa 0,02 0,05
y financiera.
Bajo nivel profesional y

D23 | académico de la minoria del 0,01 0,01
personal.
No se programan o elaboran

D24 | cursos de capacitacion para 0,02 0,05
el personal.

D25 Bajo nivgl de motivaciéon en 0,01 0,01
la mayoria de empleados.

TOTAL 1,00 3,98

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

RESULTADOS DE LA MATRIZ DE EVALUACION VALORES
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor externo 4,16
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor interno 3,98

-119-




e La Matriz Atractivo del Mercado - Posicion del Negocio (3x3) — General

Electric

En los afios 60 se la conocié como la matriz tres por tres pues esta dividida en
nueve cuadrantes distribuidos en tres zonas (Alta, Media y Baja). Hoy se la
conoce mas como el enfoque de General Electric o como la matriz de atractivo
del mercado-posicion competitiva de la Unidad Estratégica de Negocios (UEN),
enfoque que pertenece a Las Técnicas de Portafolio para el analisis de la

competencia.
Atractivo del Mercado de la Industria

Es el eje horizontal. Los factores que pueden conformar ésta dimension podran

ser los siguientes:

« Tamaifo del mercado

« Precios

« Crecimiento del Mercado

« Diversidad del Mercado

« Intensidad de la Competencia

« Rentabilidad de la Industria

« Nivel tecnoldgico

« Impacto ambiental

- Entorno politico, social, legislativo, econdmico

Posicién Competitiva de la Unidad Estratégica de Negocios

Es el eje vertical. Los factores que pueden conformar ésta dimensién son los

siguientes:

« Participacion en el mercado

« Crecimiento de la participacion en el mercado
« Costos unitarios

« Canales de distribucion

« Capacidad de los proveedores

« Calidad del producto o servicio

« Imagen de la marca

« Capacidad productiva
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« Capacidad gerencial

« Estructura de la competencia

« Fortalezas y debilidades de la UEN

« Nivel tecnoldgico

« Desempefio en investigacion y desarrollo

¢, Cémo ubicar la UEN en la matriz?

Los analistas marcan dentro de los cuadrantes de la matriz un punto que
representa la interseccion de los valores totales obtenidos de las tablas de

valoracion.

Dependiendo de donde la UEN quede ubicada dentro de la matriz, la empresa
debe invertir/crecer, mantener una posicion de equilibrio entre la generacion y

el uso de fondos, u ordefar o retirarse.

Tanto la matriz crecimiento-participacion, como la matriz atractivo-posicion, se
utilizan para contribuir al diagndstico de las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas, que tiene la UEN, es decir la situacion interna y externa
de la UEN en el andlisis FODA y para evaluar la asignacion de los recursos que
se le van a proporcionar. Estas matrices no deben usarse para desplegar en
los cuadrantes los planes de accion estratégica que hemos concebido para las
Unidades de Negocios, ni son herramientas que sustituyan éstos planes. Sobre
éstas técnicas debe tenerse también en cuenta que fueron concebidas como

inextricablemente atadas al concepto de la curva de experiencia.
Limitaciones de ésta técnica

« La seleccion de los factores de cada dimensién, su peso y calificacion, esta
Sujeta a procesos de negociacion y compromiso entre analistas procedentes
de diferentes areas funcionales de la empresa. Por consiguiente tiene una
gran dosis de subjetividad y puede ser manipulada para producir resultados
politicos con el hecho de ubicar una UEN dentro de la matriz.

o La subjetividad y los compromisos pueden enmascarar a UEN’s con
desempefios mediocres y varias UEN’s se agruparan hacia la mitad de la

matriz dificultando el proceso de planificacion.
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o Las UEN’s que quedan ubicadas en los cuadrantes bajos de la matriz y que
estén generando pérdidas pueden llegar a ser eliminadas, aln si prestan
servicios esenciales complementarios para otras UEN’s.

« En general, los modelos utilizados en las técnicas de analisis de portafolio
no muestran la sinergia que puede existir entre las UEN’s, por consiguiente
la toma de decisiones sélo con base en estas herramientas es mas bien

imprudente.

Tabla No. 2.26 Matriz General Electric

FUERTE PROMEDIO DEBIL

EQUILIBRAR

EQUILIBRAR

MEDIA ALTA

EQUILIBRAR

BAJA

ATRACTIVIDAD DEL NEGOCIO

FUERTE PROMEDIO DEBIL

< POSICION DEL NEGOCIO

Luego de realizar un analisis en base a los resultados obtenidos de las

matrices interna y externa, se obtiene como resultado que la empresa se ubica
en el cuarto cuadrante (invertir/crecer) con evaluacion interna fuerte y externa
fuerte por lo que es necesario plantear las estrategias adecuadas para
encontrar las mejores herramientas para su adecuado desarrollo y que corrijan

las falencias en el funcionamiento de las actividades de la empresa.

-122 -



¢ Diamante FODA

La necesidad de elaborar una estrategia, asi como la evaluacién de una
empresa o proyecto de inversion, llevan a las organizaciones a desarrollar
sistemas permanentes de valoracion de su entorno. Uno de estos es el
Diamante FODA que se basa en los andlisis de la competencia, la estructura
del sector, las interrelaciones con el sector social que tienen una fuerte
influencia al determinar las reglas de juego, pero también en las posibilidades
estratégicas de la competencia. Este sistema no solo ayuda a situar a las
empresas dentro de su nicho de mercado, sino que también le ayudan a

establecer el rumbo y su forma de competencia.

e Balanza.- Una vez identificados todos los aspectos enddgenos y exdgenos
(Resultados Matriz de Evaluacion), se puede observar los puntos a favor y
aquellos en los que debe ponerse mayor atencion para llevar la empresa

con mayor eficacia y eficiencia.

Tabla No. 2.27 Balanza Endogena y Ex6gena

VALOR DE LA BALANZA ENDOGENA | VALOR DE LA BALANZA EXOGENA

Fortaleza 2,00 Oportunidades 2,59
Debilidad 1,98 Amenazas 1,57
Valor de la Balanza 0,02 Valor de la Balanza 1.02

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Los resultados determinados en la matriz de evaluacion pueden ser vistos de
una forma mas grafica en el diamante, donde podemos observar que la

empresa esta en el cuadrante denominado Paraiso,
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GRAFICO No. 2.22 Diamante FODA

FORTALEZA

LIMBO PARAISO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

INFIERNO | PURGATORIO

DEBILIDAD

Fuente: Quimatec

Elaborado por: Autor

Estrategias:

e Invertir para crecer

e Proveer el madximo de inversiones

e Consolidar la posicion dentro de las industrias a las que abastece.

e Aceptar niveles de rentabilidad moderados
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2.2.1.2 Matrices de Accidn

2.2.1.1.1Matriz de Accion Ofensiva
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No.

S3AVAINNLIO0dO

MATRIZ DE POTENCIALIDAD “FO”

=5
3
1

Media
Baja

Ponderacién
Alta

FORTALEZAS

Experiencia de los vendedores.

Sistemas de operacién orientados a la
satisfaccion del cliente.

Altos valores personales de los
colaboradores de la empresa.

Diferenciacion de productos y servicios.

Ubicacién estratégica de la empresa.

Eficiencia del desempefio administrativo
de la junta de accionistas

No.

F1

F2

F3

F5

F6

F7
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8 Gran experiencia para actuar dentro de 5 5| 5 3 3 5 5 5 3 %9 | 5
este mercado.
F11|  Rotacion baja del talento humano 313 3 5 5 5 5 5 3 J7
F13 | Estahilidad financiera de la empresa. 515] 5 5 5 5 5 5 3 4312
F Aceptable rendimiento de la unidad de 55| 5 3 3 5 5 5 5 il
ventas.
TOTAL M4l L 3 42 46 48 40 30 |36
PRIORIDAD 3 (4] 6 8 5 2 1 7 9

Elaborado por: Autor

Indice de Potencialidad: (366 / (5*9*10)*100 = 81%

Ayuda a determinar cuales constituyen las ventajas o posiciones a favor que posee la empresa y que pueden ayudar a aprovechar
las oportunidades més relevantes.

Iniciativa Estratégica: Aprovechar las situaciones del entorno con los puntos fuertes que tiene la empresa.
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De esta manera podemos resumir las fortalezas y oportunidades mas
relevantes para la empresa:

No. FORTALEZA POSICION
F7 Eficiencia del desempeﬁq administrativo de la junta 1
de accionistas.

F13 Estabilidad financiera de la empresa. 2

F5 Diferenciacion de productos y servicios. 3

F14 Aceptable rendimiento de la unidad de ventas. 4

Fs Gran experiencia para actuar dentro de este 5

mercado.

No. OPORTUNIDADES POSICION
014 Incremento de la participacion dentro del mercado 1

debido al alto nivel de satisfaccion general con la

empresa.

013 Alto nivel de clientes estan conformes con el 2

servicio técnico integral que presta Quimatec.

o1 Tendencia de crecimiento de las ventas. 3
02 Apertura de nuevos mercados. 4
08 Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado 5

gue permiten elevar la capacidad para desarrollar
el trabajo pesado de las empresas inmersas dentro
de este campo.

Elaborado por: Autor
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2.2.1.1.2 Matriz de Accidn de Respuesta

No. | Al A2 A5 A7 Al4
MATRIZ DE POTENCIALIDAD "FA” ©
« £ c
— o S 0 © . [}
Ponderacion it 2 Q. g ST R
IS Q S5 52 ° 3
= 8 g8 8 8 g
Alta =5 S 5 Ja) ° ° ® >
3} [ o = © > = T g
mgE 5 |284 |58 238
Media = 3 2 TEE4|9°2 |33 ESoQ 2
N o) % = 8 <'B‘ 0 c 8 o c = o 4 a
< S T % a3 .¢o = a T 3 % 'E T
Baia = 1 zZ o § 0w il go070 8 o o o
! u E5lag|lesd o © 3° g g2 ®)
= g9 =% o £ £ T c o e = o
< E8 5 oo |28 8 5a o
558 2% |38 |E85
@ ps o« £ 3 2o
G © S w 89 g =
g |8 |£% |85 3:
% (%] E £ o g g %
- | £ 283 g® | XE
< 2 =
No. FORTALEZAS
F1 Experiencia de los vendedores. 3 1 1 5 1 11 7
F2 Sistemas d_e ope_r’amon or_|entados ala 5 3 1 5 1 15 3
satisfaccion del cliente.
F3 Altos valores personales de los 1 1 3 1 1 7 8
colaboradores de la empresa.
F5 | Diferenciacion de productos y servicios. 3 1 3 3 3 13 4
F6 Ubicacion estratégica de la empresa. 1 1 1 1 1 5 10
7 Eficiencia de_l desempeng a(_jm|n|strat|vo 3 5 5 3 1 17 2
de la junta de accionistas.
Fs Gran experiencia para actuar dentro de 3 1 5 3 1 13 5
este mercado.
F11 Rotacion baja del talento humano 1 1 3 1 1 7 9
F13 Estabilidad financiera de la empresa. 3 5 5 3 3 19 1
Fl4 Aceptable rendimiento de la unidad de 3 1 5 3 1 13 6
ventas.
TOTAL 26 20 32 28 14 120
PRIORIDAD 3 4 1 2 5

Elaborado por: Autor

indice de Potencialidad: (120 / (5*10*5))*100 = 48%

Sirve para determinar como podemos mediante los puntos fuertes de la

empresa enfrentar a las amenazas mas relevantes.
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Iniciativa Estratégica: Hacer frente las situaciones del entorno con los puntos

fuertes que tiene la empresa.

De esta manera podemos resumir las fortalezas y amenazas mas relevantes:

No. FORTALEZA POSICION
F13 Estabilidad financiera de la empresa. 1
F7 Eficiencia del desempefio administrativo de la junta 2

de accionistas.

F2 Sistemas de operacion orientados a la satisfaccion 3
del cliente.
F5 Diferenciacion de productos y servicios. 4
F8 Gran experiencia para actuar dentro de este 5
mercado.
No. AMENAZAS POSICION
A5 Disminucién de los plazos de pago por parte de las 1

empresas abastecedoras internacionales.

A7 Lento desarrollo de la industria debido a la alta 2
fluctuacion de precios y calidad.

Al Lento crecimiento del PIB contrae el sector 3
industrial.

A2 Altas tasas de interés limitan el acceso a 4
préstamos.

Al4 Regulaciones gubernamentales que limiten el 5

margen de utilidad que puedan ganar las

empresas.

Elaborado por: Autor
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2.2.1.2.3 Matriz de Acci6én Defensiva

No. Al A2 A5 A7 Al4
MATRIZ DE VULNERABILIDAD “DA” ©
« N = c
s |2 |88 |S3|e3
© ot o & s8 |39
© 3 =)=t 22|, 2
- £ © s 3 QT D@
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o S c 0 = [SRN] S G ®
o} It o E 2|3 o0
s |8 |Sg |85 85
g2 | £ |35 3¢
S P 5t oS 8¢
4 2 88 = S E
g =
No. DEBILIDADES
D1 Ventgs y segwmlento'de chefm_es 1 1 3 1 1 7 6
mayoritariamente por via telefénica.
Escaso nivel de capacitacion y
D5 conocimiento global de la situacién con 3 1 3 3 1 11 2
los productos y mercados por parte de
la fuerza de ventas.
D7 Bajo nivel d_e distribucién a'causa de la 1 3 3 1 1 9 4
capacidad de sus vehiculos.
D11 No existe direccionamiento estratégico 3 3 3 3 1 13 1
para la empresay el personal.
D14 Pagos mensuales altos por concepto 1 5 3 1 1 11 3
de arriendo.
D18 Software contable basico. 1 3 1 1 1 7 5
D19 Falta de (,:o_mumcamon entre unidades 1 1 3 1 1 7 7
de crédito y cobranza y ventas.
D20 Bajo rendimiento de la unidad de 1 3 1 1 1 7 8
crédito y cobranzas.
TOTAL 12 20 20 12 8 72
PRIORIDAD 4 1 2 3 5

Elaborado por: Autor

indice de Vulnerabilidad: (7 / (5*5*8))*100 = 36%

Permite definir cuales son las debilidades mas importantes y que constituyen
un problema al momento de combatir las amenazas inminentes.

Iniciativa Estratégica: Identificar y minimizar los puntos débiles de la empresa y
los obstéculos del entorno.
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De esta manera podemos resumir las debilidades y amenazas mas
importantes:

No. DEBILIDADES POSICION
D11 No existe direccionamiento estratégico para la 1
empresa y el personal.
Escaso nivel de capacitaciéon y conocimiento global 2
D5 de la situacidn con los productos y mercados por

parte de la fuerza de ventas.

D14 Pagos mensuales altos por concepto de arriendo. 3
D7 Bajo nivel de distribucion a causa de la capacidad 4
de sus vehiculos.
D18 Software contable bésico. 5
No. AMENAZAS POSICION
A2 Altas tasas de interés limitan el acceso a 1
préstamos.
A5 Disminucién de los plazos de pago por parte de las 2

empresas abastecedoras internacionales.

A7 Lento desarrollo de la industria debido a la alta 3

fluctuacion de precios y calidad.

Al Lento crecimiento del PIB contrae el sector 4
industrial.
Al4 Regulaciones gubernamentales que limiten el 5

margen de utilidad que puedan ganar las

empresas.

Elaborado por: Autor
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2.2.1.2.4 Matriz de Areas de Mejoramiento
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No.

S3AVAINNLIOdO

MATRIZ DE VULNERABILIDAD “DO”

Ponderacion
=5
=3
=1

Alta
Media
Baja

DEBILIDADES

Ventas y seguimiento de clientes
mayoritariamente por via telefénica.

Escaso nivel de capacitacion y
conocimiento global de la situacién con

los productos y mercados por parte de

la fuerza de ventas.

Bajo nivel de distribucién a causa de la
capacidad de sus vehiculos.

para la empresay el personal.
Pagos mensuales altos por concepto

No existe direccionamiento estratégico

de arriendo.

Software contable basico.

No.

D1

D5

D7

D11

D14

D18
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Falta de comunicacion entre unidades

D19 . 3] 1 1 3 1 3 1 1 1 5] 8
de crédito y cobranza y ventas.

D20 |  Bajo rendimiento de la unidad de

crédito y cobranzas. § 13 3 3 3 3 1 3 1 B 6
TOTAL | B8] 28 26 26 2 16 26 16 218
PRIORIDAD 1] 2 3 4 5 7 8 6 9

Elaborado por. Autor

Indice de Vulnerabilidad: (218 / (58*9))*100 = 61%

Ayuda a determinar cuales son los puntos menos fuertes de la empresa y que deben ser mejorados para poder aprovechar al
maximo las oportunidades més notables que se presentan.

Iniciativa Estratégica: Identificar y minimizar los puntos débiles de la empresa para aprovechar las situaciones favorables del
entorno.
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De esta manera podemos resumir las debilidades y oportunidades mas
notables:

No. DEBILIDADES POSICION

No existe direccionamiento estratégico para la 1

D11 empresa y el personal.

Ventas y seguimiento de clientes mayoritariamente 2

D1 por via telefonica.

Escaso nivel de capacitacion y conocimiento global 3
D5 de la situacidn con los productos y mercados por
parte de la fuerza de ventas.

Bajo nivel de distribucion a causa de la capacidad 4

b7 de sus vehiculos.

D14 Pagos mensuales altos por concepto de arriendo. 5
No. OPORTUNIDADES POSICION
Ol | Tendencia de crecimiento de las ventas. 1
02 | Apertura de nuevos mercados. 2
03 Incremento de los requerimientos de materias 3

primas en el sector petrolero.

o7 Existencia de softwares y otras herramientas para 4
el comercio que permiten simplificar y optimizar el
desempefio comercial de las empresas inmersas
dentro de este campo.

08 Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado 5

gue permiten elevar la capacidad para desarrollar
el trabajo pesado de las empresas inmersas dentro
de este campo.
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2.1.1.1 Matriz de Sintesis Estratégica

Andlisis Externo

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

o1 Tendencia de crecimiento de las ventas. Al Lento crecimiento del PIB contrae el sector industrial.
02 Apertura de nuevos mercados. A2 Altas tasas de interés limitan el acceso a préstamos.
03 Incremento de los requerimientos de materias primas en el sector petrolero. A5 Disminucidn de los plazos de pago por parte de las empresas
abastecedoras internacionales.
Existencia de softwares y otras herramientas para el comercio que permiten . ; ) i )
o7 simplificar y optimizar el desempefio comercial de las empresas inmersas dentro de A7 Lento desarrollo de la industria gzﬁ&i%a la alta fluctuacion de precios y
este campo. |
o8 Disponibilidad de maquinaria y equipo adecuado que permiten elevar la capacidad
para desarrollar el trabajo pesado de las empresas inmersas dentro de este campo.
A Alto nivel de clientes estan conformes con el servicio técnico integral que presta
Andlisis Interno 013 .
Quimatec.
Al4 Regulaciones gubernamentales que limiten el margen de utilidad que
o14 Incremento de la participacion dentro del mercado debido al alto nivel de satisfaccion puedan ganar las empresas.
general con la empresa.
FORTALEZAS F.O. F.A
. L . . . i . . i F5, F7, F14, Al: Comercializacién de mayor volumen de
F2 Sistemas qe operacion or.|entados ala E1 F7, F8, F13, O1: Incrementar la mportagmn de materias primas para a elaboracion y E13 materias primas enfocadas a satisfacer las demandas del
satisfaccion del cliente. conservacion de alimentos ; - o -
sector industrial con mayor proyeccion de crecimiento.
F5 Diferenciacién de productos y servicios. E2 F2, F7, F8, F13, O2: Atender todos los requerimientos de los clientes habituales El4 F2, F7, F8 Al: Adecuada evaluacion y seleccion de clientes.
F7 Eficiencia dell desempenq agjmwstranvo de la E3 F5, F7, F8, F13, 03: Atender a nuevas oportunidades de negocio. E15 F7, F13, F14, A2: Desarrollar e}lternauvas de financiamiento
junta de accionistas. propias.
F8 Gran experiencia para actuar dentro de este E4 F2, F7, F13, O7: Desarrollar un plan de actualizacién e implementacion del E16 F7, F8, F13, A5: Establecer alianzas estratégicas con
mercado. hardware. empresas de similar o superior tamafio.
F13 Estabilidad financiera de la empresa. ES5 F2, F7, F13, O8: Desarrollar un plan de implementacién de maquinaria de carga. E17 F2,F7. F8, A.‘7: Comercializacion de mf:nenas primas con
bajo margen en grandes volimenes.
F14 Aceptable rendimiento de la unidad de ventas. E6 F2, F5, F7, F8, 013, O14: Contar con un pelrsonal altamente capacitado, E18 F7, F8, Al4: Realizar estpdms qe Mercado en el sector
comprometido y motivado. agroindustrial.
DEBILIDADES D.O. D.A.
D1 Ve”‘?‘s Y segu|m|ento,de cheptgs E7 01, 02, 03, D1: Incrementar la satisfaccién del cliente mejorando el servicio.. E19 .Al’ A7, D1, D5: Reahzgr |nv.est|gaC|oln de mercadqs para
mayoritariamente por via telefénica. importar nuevas materias primas a clientes no habituales.
Escaso nivel de capacitacion y conocimiento . A . . T,
D5 global de la situacién con los productos y E8 02, 03, 013, 014, D5: Actuahzam%rzjﬁgtnr;nua por linea de comercializacion e E20 Al, A5, A7, D5, D1: Definir los procesos de la Organizacion.
mercados por parte de la fuerza de ventas. i
D7 Bajo nivel d‘fj d(;Sé”bUUO” i’calusa dela E9 02, 08, 013, 014, D7: Mejorar el parque automotor. o1 A1, A7, D7, D11, D18: Establecer mecanismo de control,
o ox CzPaC' lad de sus veniculos. I evaluacién y seguimiento de todos los procesos.
D11 o existe direccionamiento estrategico parala | g 01, 02, 07. 08, D11: Implantar un Modelo de Gestion Estratégica.
empresa y el personal.
D14 Pagos mensuales altos por concepto de E11 01, 02, D14: Disefiar y evaluar un proyecto de inversion para adquirir instalaciones
arriendo. propias.
D18 Software contable basico. E12 01, 02, 07, D18: Desarrollar un plan de actualizacién e implementacién de software. E22 A5, D1, D5: Disefiar un Plan de Marketing.

Elaborado por: Autor
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CAPITULO lll: DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO
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El Direccionamiento Estratégico define la mision y vision de la organizacion, fija
sus metas y objetivos, asi mismo genera acciones estratégicas que le facilitan
a todas las unidades de la organizacién a trabajar de forma mas eficiente
integrando procesos y mejorando continuamente su desempefio, enfocandose

en el cumplimiento de las metas y alcance de los objetivos propuestos.

Tomando en consideracion la informacion recopilada en el andlisis situacional
de la empresa, se puede desarrollar una propuesta que direccione los
esfuerzos de la misma hacia la consecucion de objetivos claros, permitiendo
gue todos los que forman parte de Quimatec se sientan identificados con su
nueva filosofia corporativa, que no la han tenido por mas de 10 afios, y que
trabajen en forma mancomunada en beneficio Unico de la evoluciéon y

desarrollo positivo de la empresa.
3.1 Filosofia Corporativa

Existen varios conceptos de Filosofia Corporativa, asi por ejemplo, 1) “la
agrupacion especifica de normas, estandares y valores compartidos por los
miembros de una organizacion que afecta la forma como se desarrollan los
negocios™’ o 2) “un patrén complejo de creencias, expectativas ideas, valores,

actitudes y conductas compartidas por los integrantes de una organizacién™®

Desde la constitucion de Quimatec esta empresa se ha perfilado como una
organizacion que busca una relaciébn comercial estrecha con sus clientes ya
gue su trabajo no termina en la entrega de sus materias primas si no en guiar el
correcto uso y desempefio de las mismas. Su filosofia se enmarca dentro del
trabajo honesto y respetuoso para sus clientes, que por tratarse de
organizaciones que transforman materias primas, es muy indispensable. De
igual manera, sus objetivos estdn enmarcados en el cultivo de valores sociales,

humanos, éticos y ecoldgicos.

Quimatec Cia. Ltda., por el trabajo desarrollado y los resultados obtenidos

ademés palpados por el sector importador e industrial del pais, ha alcanzado

b Hill, Charles, Jones, Gareth: Administracién Estratégica. Il Edicién.
18 Hellriegel, Slocum, Woodman: Comportamiento Organizacional, VIII Edicion.
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reconocimiento y prestigio a lo largo de los afios de servicio a las industrias
donde esta presente, asi goza de una buena aceptacién por parte de las
personas encargadas de las compras, produccion, investigacion y desarrollo,

etc., de las organizaciones a las cuales representan.
3.1.1  Definicion del Negocio

Se describe el tipo de negocio y sus caracteristicas mas relevantes. Se define
el enfoque actual de la empresa, el negocio potencial y se establece un

enfoque futuro de cual deberia ser el negocio de la empresa.

Para el caso de Quimatec se presentan los siguientes escenarios:

INTERROGANTES | FACTORES DE

BASICAS DEFINICION RESPUESTAS
¢, Cual es nuestro ¢ Qué Abastecer materias primas
negocio? necesidad industriales.
satisfacemos?
¢, Cudl sera ¢,Cudl es Todas las organizaciones
nuestro negocio nuestro primordialmente dedicadas a la
en el futuro? mercado elaboracion de productos de uso
objetivo? alimenticio, limpieza, textil y
cosmeético

¢,Cudl deberaser| ¢Nuestras |Servicio técnico integral especializado

nuestro negocio? Ventajas con los productos que proveemos.
competitivas Entregas puntuales
son? Precios competitivos

Ventas In-dent
Materias Primas Tensoactivas
Biodegradables

“Quimatec Cia.Ltda., es una compafia limitada que importa y comercializa
especialidades de materias primas industriales para cualquier organizacion que
se dedique primordialmente a la elaboracién de productos de uso alimenticio,

limpieza, textil y cosmético.

La empresa ofrece precios competitivos, entregas puntuales, materias primas
tensoactivas biodegradables, ventas in-dent (importacién directa) y la ventaja
de un servicio técnico integral especializado en los productos que

comercializan, aportando asi en el desarrollo de la industria ecuatoriana.”
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3.1.2  Principios

En ética, los principios son leyes o normas de conducta que estan orientadas a
la accion. Verdad o idea que sirve de maxima orientacion para una conducta

aceptada, compartida y aplicada por todos los miembros de la organizacic’)ni.

Quimatec al funcionar como nexo entre los productores y los usuarios puede
garantizar la maxima efectividad y valor afiadido basado en un conocimiento
preciso de la produccion y distribucion permitiendo asi a sus clientes centrarse

en su negocio y a la vez que se beneficien de su destreza y eficiencia.

PRINCIPIOS PROPUESTOS

Eficiencia y agilidad en la gestion de abastecimiento

Calidad en servicio y materias primas

Innovacion, creatividad e investigacion para lograr competitividad

Respeto y consideracion a los socios asi como al cliente interno y externo

Responsabilidad Laboral con los colaboradores de la empresa

Etica Comercial con abastecedores y clientes

Sentido de Responsabilidad Social y Ambiental

Transparencia Fiscal

Elaborado por: Autor
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Eficiencia y agilidad en la gestion de abastecimiento.- Ofrecer cadenas
logisticas efectivas para los clientes, asegurando un proceso de distribucion de

bajo costo y gran eficacia.

Calidad en servicio y materias primas-. Importar y comercializar materias
primas industriales de alta calidad que acompafado del servicio técnico integral
basado en un conocimiento preciso de la produccion y distribucion logre

afianzar la confianza y lealtad de los clientes.

Innovacion, creatividad e investigacion para lograr competitividad-.
Eliminacion del conformismo que por medio de la investigacion de nuevos
mercados y productos innovadores eleve la competitividad de la empresa y

aumente su participacién en el mercado de negocios industriales.

Respeto y consideracion a los socios asi como al cliente interno y
externo.- Trato justo, cordial y equitativo al interior de la empresa para
precautelar el desempefio y funcion profesional de los colaboradores y duefios

de la empresa.

Responsabilidad Laboral con los colaboradores de la empresa.- Brindar a
los empleados y colaboradores de la empresa un ambiente digno y agradable
de trabajo, asi mismo cumplir con todas las disposiciones de ley que

salvaguardan la integridad del personal de la empresa.

Etica Comercial con abastecedores y clientes-. Transparentar las
actividades comerciales de la empresa, respetando las condiciones impuestas

por abastecedores y ofreciendo lo justo y real a los clientes.

Sentido de Responsabilidad Social y Ambiental.- Apoyar constantemente
con el desarrollo de la comunidad donde se encuentra ubicada la empresa y
con los usuarios de la misma, de igual forma respetar y proteger el medio

ambiente comercializando materias primas biodegradables.

Transparencia Fiscal.- Cumplir con toda la normatividad fiscal que rige la

actividad de la empresa contribuyendo con el desarrollo econémico del pais.
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Tabla No. 3.1MATRIZ AXIOLOGICA DE PRINCIPIOS

Principios / Actores Clientes | Empleados | Abastecedores | Competencia | Total
Eficiencia y agilidad en la gestion de
o X X X X 4
abastecimiento
Calidad en servicio y materias
. X X X X 4
primas
Innovacion, creatividad e
investigacion para lograr X X - X 3
competitividad
Respeto y consideracién a los
socios asi como al cliente interno y X X - - 2
externo
Responsabilidad Laboral con los
- X - X 2
colaboradores de la empresa
Etica Comercial con abastecedores
. X X X X 4
y clientes
Sentido de Responsabilidad Social y
. X X X X 4
Ambiental
Transparencia Fiscal X X X X 4

Principios — Quimatec:

e Eficiencia y agilidad en la gestion de abastecimiento

e Calidad en servicio y materias primas

e Etica Comercial con abastecedores y clientes

e Sentido de Responsabilidad Social y Ambiental

e Transparencia Fiscal

Elaborado por: Autor
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3.1.3 Valores

Se denomina valores al conjunto de pautas que la sociedad establece para las
personas en las relaciones sociales. Principios normativos que presiden y
regulan el comportamiento de las personas ante cualquier situacion. Ejercen
una fuerte influencia en las actitudes de las personas.™®

Honestidad-. Regirse bajo la moral y legalidad humana utilizando

procedimientos transparentes en la gestion empresarial.

Equidad y Justicia.- En los procesos comerciales que la empresa participe

debido a su actividad.

Eficiencia.- En los procesos comerciales con nuestros clientes con el propdésito

de maximizar la rentabilidad de la empresa.

Perseverancia.- En la blsqueda y captaciéon de nuevos mercados y

oportunidades de negocios que colaboren con el crecimiento de la empresa

Disciplina.- Con los reglamentos y disposiciones de la empresa que sirven

como apoyo al desarrollo de las actividades comerciales-

Innovacion.- Compromiso con la satisfaccion del cliente desarrollando un
servicio de alto nivel técnico y cientifico logrando asociarse exitosamente con

los clientes

Responsabilidad.- Actuando de manera responsable en cuestiones de

seguridad, salud, proteccion ambiental.

Respeto.- Tratando a todos de forma justa y con respeto. Buscando un dialogo
abierto y confiable en la empresa con los socios en los negocios y con los
grupos representativos de la sociedad. Estimulando a sus colaboradores a

utilizar su potencial y creatividad para el éxito comun.

Integridad.- Respetando leyes, practicas y normas de los negocios en el

Ecuador.

¥ \www.ccong.org.co/empleoenaccion/glosario. htm
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Tabla No. 3.2MATRIZ AXIOLOGICA DE VALORES

Valores / Actores Clientes | Empleados | Abastecedores | Competencia | Total
Honestidad X X X - 3
Equidad y Justicia X X X X 4
Eficiencia X X X X 4
Perseverancia X X - - 2
Disciplina X X X - 3
Innovacién X X X - 3
Responsabilidad X X X X 4
Respeto X X X X 4
Integridad X X X X 4

Valores — Quimatec
e Equidad y Justicia
e Eficiencia

¢ Responsabilidad
e Respeto

e Integridad

Elaborado por: Autor
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3.1.4 Misién

ESTABLECIMIENTO DE LA MISION

KPI'S

NATURALEZA DEL NEGOCIO

Abastecer materias primas
industriales.

Cumplimiento de requerimientos.

(Total requerimientos atendidos/Total de
requerimientos solicitados)*100

RAZON DE EXISTIR

Contribuir al desarrollo de la industria
ecuatoriana en base al correcto
asesoramiento y abastecimiento de
materias primas industriales.

Crecimiento de las industrias que la
empresa abastece.

MERCADO AL QUE SIRVE

Sector alimenticio
Sector de Limpieza
Sector Cosmeético

Sector Textil

Cobertura de Demanda por Sector

(Total cantidad despachada por
sector/Total cantidad demandada por
sector)*100

CARACTERISTICAS GENERALES
DEL SERVICIO

Servicio técnico especializado
integral en guiar el correcto uso y
desempefio de las materias primas
gue entrega.

Satisfaccion del cliente.

POSICION DESEADA EN EL
MERCADO

Diferenciacién y Concentracion en un
mercado limitado de clientes

Participacion de Mercado

(Total empresas clientes/Total empresas
del sector)*100

PRINCIPIOS Y VALORES

Eficiencia y agilidad en la gestién de
abastecimiento

Calidad en servicio y materias primas

Etica Comercial con abastecedores y
clientes

Sentido de Responsabilidad Social y
Ambiental

Transparencia Fiscal
Equidad y Justicia
Eficiencia
Responsabilidad.
Respeto.

Integridad.

Satisfaccion del cliente
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Mision — QUIMATEC

“Quimatec Cia. Ltda., importa, comercializa y abastece materias primas
industriales de alta calidad de empresas internacionales de alto prestigio, a
nivel nacional, cumpliendo estandares internacionales, al sector de la industria
alimenticia, de limpieza, cosmética y textil, con una participacion activa en el
desarrollo del pais, guiando el correcto uso y desempefio de las mismas,
dentro de un ambiente de trabajo eficiente, agil, responsable y ético, generando
una imagen de confianza hacia nuestros clientes, abastecedores y miembros

de la empresa.”

3.1.5 Visioén

ESTABLECIMIENTO DE LA VISION

KPI'S

POSICION DEL MERCADO: Concentracion y Diferenciaciéon con un
mercado limitado de clientes.

Participacién de Mercado

(Total empresas clientes/Total
empresas del sector)*100

TIEMPO: 4 afios. Cumplimiento del plan estratégico
AMBITO DEL MERCADO: Provincial: Pichincha, Guayas y Azuay. Nivel de ventas en cada Provincia
(Ventas por cada
provincia/Ventas totales)
PRODUCTOS Y SERVICIOS: Abastecimiento de materias primas Satisfaccion del cliente

industriales con el compromiso de
proporcionar un servicio de alta calidad
que incluye mucho mas que trasladar un
producto de un punto A a un punto B.
Nuestros servicios incluyen la consulta
sobre aplicaciones, suministros fiables en
funcién de la demanda, procesamiento
instantaneo de pedidos y la coordinacion
precisa de servicios logisticos.

PRINCIPIOS Y VALORES Eficiencia y agilidad en la gestion de
abastecimiento.

Calidad en servicio y materias primas

Etica Comercial con abastecedores y
clientes.

Sentido de Responsabilidad Social y
Ambiental.

Transparencia Fiscal.
Equidad y Justicia.
Eficiencia

Responsabilidad.

Satisfaccion del cliente
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Visién 2012 — Quimatec

“Ser, en las provincias de Pichincha, Guayas y Azuay la empresa que lidere el
abastecimiento de materias primas industriales para el sector alimenticio, de
limpieza, cosmético y textil, cumpliendo con las exigencias de sus clientes,
manteniendo un soporte humano y tecnoldgico que se desarrolle en un
ambiente organizacional de calidad, eficiencia, agilidad y ética comercial,
contribuyendo asi al desarrollo del pais, mediante el compromiso de
proporcionar un servicio de alta calidad a la industria del Ecuador.”

3.2 Objetivos

Se pueden considerar a los objetivos como apreciaciones cuantificables
basadas en la mision y vision de la empresa, que permitan establecer
indicadores de desempefio especificos con el afan de evaluar le evolucién de la
organizacion y la consecucion de sus metas.

Todo objetivo debe cumplir con las siguientes caracteristicas:

especifico
e Medible
e Realizable
e Realista

e limitado en Tiempo

3.2.1 Objetivo Corporativo

Incrementar el nivel de ingresos de la compafiia en cuatro afios por medio del
desarrollo del mercado y su penetracion ampliando las lineas de
abastecimiento de materias primas industriales, reconocido por el compromiso
de proporcionar un servicio de alta calidad y valor agregado al cliente,
fomentando la fidelizacién y afinidad con los mismos manteniendo siempre
precios competitivos que permitan alcanzar los objetivos financieros.
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3.2.2 Objetivos Especificos

Tabla No. 3.3 Resultado de Matriz de Sintesis Estratégica

é 1 E1 Incrementar la importacién de materias primas para la elaboracién y conservacion
w de alimentos.
(@)
p4
2
T 2 E2 Atender todos los requerimientos de los clientes habituales.
<
>
E 3 E11 Disefiar y evaluar un proyecto de inversién para adquirir instalaciones propias.
o
& 4 El14 Adecuada evaluacién y seleccién de clientes.
L
o
5 E15 Desarrollar alternativas de financiamiento propias.
6 E3 Atender a nuevas oportunidades de negocio.
7 E7 Incrementar la satisfacciéon del cliente mejorando el servicio.
L
E 8 E9 Mejorar el parque automotor.
o
- . ., a q -
O 9 E13 Comercializacion de mayor volumen de materias primas enfocadas a satisfacer
o las demandas del sector industrial con mayor proyeccién de crecimiento.
[a)
< . 2 _ . -
> 10 | E16 Establecer alianzas estratégicas con empresas de similar o superior tamafio.
'_
O
E 11 | E17 Comercializacién de materias primas con bajo margen en grandes volumenes.
%)
o4
E 12 | E18 Realizar estudios de Mercado en el sector agroindustrial.
13 | E19 Realizar investigacion de mercados para importar nuevas materias primas a
clientes no habituales.
14 | E22 Disefiar un Plan de Marketing.
< L. L
> 8 15 | E10 Implantar un Modelo de Gestién Estratégica.
=2
D . -
a | 16 | E20 Definir los procesos de la Organizacion.
0z
x =
E o 17 | E21 Establecer mecanismos de control, evaluacién y seguimiento de todos los
procesos.
z
8 18 | E4 Desarrollar un plan de actualizacién e implementacion de hardware.
4
S’( @ | 19 | E5 Desarrollar un plan de implementacién de maquinaria de carga.
> 2
'(3 > | 20 | E6 Contar con un personal altamente capacitado, comprometido y motivado.
w O
5 =
& 0| 21 | E8 Actualizacién contindia por linea de comercializacién e industria.
=
% 22 | E12 Desarrollar un plan de actualizacion e implementacion de software.
(§)

Elaborado por: Autor
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3.2.3 Identificacién de objetivos Estratégicos

No. Propuestas de Valor No. Objetivos Estrategias 1/2
Incrementar la importacién de materias primas para la elaboracién y
conservacion de alimentos.
. . Atender todos los requerimientos de los clientes habituales.
1 Aumentar el nivel de ingresos por ventas.
Optimizar costos y gastos a fin de alcanzar niveles adecuados ) ) o _
2 o Desarrollar alternativas de financiamiento propias.
de productividad.
Contar con instalaciones propias disminuyendo gastos o ) » o ) )
3 o ) Disefiar y evaluar un proyecto de inversién para adquirir instalaciones propias.
administrativos elevados.
1 Maximizacion de los recursos ] ] ] ] ]
) . 4 Incrementar las ventas con los mejores clientes. Adecuada evaluacién y seleccién de clientes.
financieros.
Atender a nuevas oportunidades de negocio.
Comercializacion de mayor volumen de materias primas enfocadas a satisfacer
las demandas del sector industrial con mayor proyeccién de crecimiento.
Lograr mayor participacion en el mercado, incrementando el Establecer alianzas estratégicas con empresas de similar o superior tamafio.
5
nimero de clientes. Comercializacién de materias primas con bajo margen en grandes volimenes.
Realizar estudios de Mercado en el sector agroindustrial.
Realizar investigaciéon de mercados para importar nuevas materias primas a
clientes no habituales.
Disefiar un Plan de Marketing.
Generacion de Valor para el
2 Cliente, obteniendo la ya Lograr la percepcion de excelencia por parte del cliente hacia la | et il . ol .
) ) L ) o Incrementar la satisfaccion del cliente mejorando el servicio.
conocida  satisfaccion  del | g compafifa a fin de alcanzar la fidelizacién.
cliente 'y su consiguiente
fidelidad.
7 Optimizar los plazos de entrega. Mejorar el parque automotor.

- 145 -




No. Propuestas de Valor No. Objetivos Estrategias 212
N o Definir los procesos de la Organizacion.
Definir y documentar los procesos de la Organizacion a fin de : _ _
8 , y , Establecer mecanismos de control, evaluacion y seguimiento de todos los
o . mejorar la Gestion Empresarial.
3 Mejoramiento de la Gestion Procesos.
Empresarial y Cadena de
Valor.
9 Difundir un Modelo de Gestion Estratégica encaminado a . -
o Implantar un Modelo de Gestion Estratégica.
sustentar el crecimiento de la empresa.
Desarrollar un plan de actualizacion e implementacion de hardware.
Desarrollar un plan de implementacion de maquinaria de carga.
4 | Mejora de la infragstructura } ) . 5 o
N 10 | Modernizar las tecnologias de la informacion y la comunicacion.
tecnoldgica de la o 3
L Desarrollar un plan de actualizacion e implementacion de Software.
organizacion.
5 Incremento de destrezas y | 11 Mejorar el clima organizacional y cultura para a accion. Actualizacion continua por linea de comercializacion e industria.
competencias  del  Capital Desarrollar las competencias y conocimientos del personal en su , i )
12 Contar con un personal altamente capacitado, comprometido y motivado.

Humano.

area de trabajo.

Elaborado por. Autor
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Tabla 3.4 Priorizacion de Objetivos (1/2)

Incidencia Factibilidad Impacto
Alto=10 - o Posibilidad Aporte a
Posibilidad | Posibilidad 5
5 de TOTAL |cumplimiento | Aceptacion | TOTAL
Medio=5 de Inversion | deRRHH -
Tecnologia de vision
Bajo-=1 40% 30% 30% 100% 50% 50% 100%
Aumentar el nivel de ingresos por
PF |1 5 10 1 53 10 10 10
ventas.
Optimizar costos y gastos a fin de
PF |2 alcanzar niveles adecuados de 10 10 5 8,33 8 10 9
productividad.
Contar con instalaciones propias
PF |3 disminuyendo gastos administrativos 5 8 1 4,67 8 10 9
elevados.
INCREMENTAR LAS VENTAS CONLOS
PE |4 10 10 8 933 8 10 9
MEJORES CLIENTES.
Lograr mayor participacion en el
PC |5 | mercado, incrementando el nimero de 6 10 5 7,00 10 10 10
clientes.
Lograr la percepcion de excelencia por
PC | 6 | parte del cliente hacia la compaiiia a fin 10 10 6 8,67 8 10 9
de alcanzar la fidelizacion.
PC | 7| OPIIMIZAR LOS PLAZOS DE ENTREGA. 8 10 1 8.33 10 10 10
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Incidencia Factibilidad Impacto

-, . Posibilidad Aportea
Alto=10 Posibilidad | Posibilidad o 5
: . de cumplimiento | Aceptacion
Medio =5 de Inversion | deRRHH ) L
. Tecnologia de vision
Bajo=1
40% 30% 30% 50% 50%
Definir y documentar los procesos de la
Pl | 8 | Organizacion a fin de mejorar la Gestion 8 10 5 1,67 8 8 8
Empresarial.
DIFUNDIR UN MODELO DE GESTION
PI' | 9 | ESTRATEGICA ENCAMINADO A SUSTENTAR EL 8 10 1 833 10 10 10
CRECIMIENTO DE LA EMPRESA.

Modernizar las tecnologias de la
PFC |10 5 . 5 5 5 5,00 8 10 9
informaci6n y la comunicacion.

Mejorar el clima organizacional y cuttura
PFC (11 5 8 8 5 7,00 10 10 10
para la accion.

DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y

CONOCIMIENTOS DEL PERSONAL EN SU AREA 9

PFC |12

[N)
o
loco
oo
I=2)
=
N
o
N
o
—
o

DE TRABAJO.

Elaborado por; Autor

Tabla 3.4 Priorizacion de Objetivos (2/2)

(FACTIBILIDAD 28; IMPACT0>9) = CORTO PLAZO

(FACTIBILIDAD 29; IMPACTO<10) = MEDIANO PLAZO

(FACTIBILIDAD 21; IMPACTO25) = LARGO PLAZO
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F Az TIBILID 20

Tabla No. 3.5 Matriz de Factibilidad e Impacto (1/2)

2 Aba facthiidad - Ao Impacto 1 Aumentar el nivel de ngreaos por ventas.

Obistivos Prirtarios g Optimizar costos v gastos a fin de alcanzar
a § L nivels adzeuads de productidad
@ Inﬂ T Contar con mtalaciones propiag diminuyendo

0 - ] gt inSitos g

=l ' Incrementar laz ventas con los mejores clentes
I m 4 .
0 Lograr mayor particacion e &l mercado,
0 5 ncrenentanda el numero de clentes,
@ Lograr i percencion o excelencia por parts o/
b clent hac s conpaia & fn  slcanzer  flzacin
Il ] Optimizar los plazos de entrega.
kJ ) Definir y documentar os procesos de f Organizacion
g a fn de mejorar [ Gesfion Emprezarial
0 ﬁ Difundir un Hodei d2 Gestion Estratégica encamindo
] & sustentar &/ desamolo de la empresa
0 l I Modemizar 23 tecnologias de l informacion y a comunicacin
Baja factibiidad - Ato mpacto 11 [_] Weiorar &l cima organizacionaly cutura para a accion
. Objefivos que demandan gran & A Dezarrolar l3s competencias y conocimientas del

xfli&r20 Pero Uz podrian g7 caves l neraonaly £n &l area de frabain.

0 (1] |2 |3 [4] (4] |6 |T] [§] |8 W
HPACTO

Elaborado por. Autor
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Tabla No. 3.5 Matriz de Factibilidad e Impacto (2/2)

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

CP
Hasta
1afio

MP
Del
a2
afios

LP
Mas
de2
afios

PF

Aumentar el nivel de
ingresos por ventas.

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

o MP De L,P
Has 122 Mas
tal | de?2
.| afios .

aflo afios

PF

Optimizar costos y gastos
afin de alcanzar niveles
adecuados de
productividad.

Pl

Definir y documentar
los procesos de la
Organizacion a fin de
mejorar la Gestion
Empresarial.

PF

Contar con instalaciones
propias disminuyendo
gastos administrativos

elevados.

INCREMENTAR LAS VENTAS
CON LOS MEJORES
CLENTE.

o

DIFUNDIR UN MODELO DE
GESTION ESTRATEGICA
ENCAMINADO A
SUSTENTAR EL
CRECIMIENTO DE LA
EMPRESA.

PC

Lograr mayor
participacion en el
mercado, incrementando
el nimero de clientes.

PCF

10

Modernizar las
tecnologias de la
informacidn y la

comunicacion.

PC

Lograr la percepcion de
excelencia por parte del
cliente hacia la compaifa
afinde alcanzar la
fidelizacion.

PCF

1

Mejorar el clima
organizacional y cultura
parala accion.

OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE

ENTREGA.

DESARROLLAR LAS
COMPETENCIAS Y
CONOCIMIENTOS DEL
PERSONAL EN SU AREA

DE TRABAJO.

Elaborado por; Autor

-150 -



3.3 Estrategia

El concepto de estrategias ha sido objeto de mudltiples interpretaciones, en tal
virtud no existe una Unica definicion general de estrategia, sin embargo, todas
las interpretaciones la definen como las rutas que se toman para alcanzar los
objetivos propuestos. De una forma mucho mas técnica y aplicada a un modelo
de gestion estratégica, se puede establecer una estrategia como “Principios y
rutas fundamentales que orientaran el proceso administrativo para alcanzar los

objetivos a los que desea llegar™®

Las estrategias que se lleguen a plantear deben cumplir con las siguientes

caracteristicas:?*

e Objetividad: Son especificas, medibles, asignables, realistas y toman en

cuenta el tiempo.

e Proactividad: Anticiparse a los cambios y tendencias que el entorno

pudiera presentar en el corto o mediano plazo.

e Creatividad: Tener suficiente flexibilidad como para dar respuesta a nuevos

desarrollos o cambios imprevistos.

e Direccionamiento: Contienen las metas que deben alcanzar, politicas guia

y acciones que alcanzaréan las metas.

o Efectividad: Se desarrollan alrededor de pocos elementos claves, para que

puedan tener cohesion, equilibrio y claridad.

e Visionaria: Anticipa lo impredecible y estan preparadas para lo

desconocido.

% http://www.definicion.org/estrategia
! Ing. Francis Salazar Pico. ESTRATEGIA, Todo lo que se debe saber y aplicar
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3.3.1 Perfil Estratégico
El perfil estratégico de todo negocio toma en cuenta tres perspectivas:
3.3.1.1 Estrategias de Desarrollo (Ventaja Competitiva)

La estrategia de ventaja competitiva o desarrollo tiene como objetivo generar
un mejor posicionamiento para la empresa dentro de su segmento de mercado,
fortalecer las relaciones con los clientes de la empresa, satisfaciendo sus

necesidades y conservando su lealtad.
Las estrategias de desarrollo o ventaja competitiva se clasifica en:

o Estrategias de Liderazgo en costos: Genera ventajas competitivas al
ofertar productos o servicios de alta calidad a precios inferiores a los de la

competencia.

e Estrategias de Diferenciacion: Este tipo de estrategias se enfoca en dotar
al producto o servicio de cualidades distintivas importantes frente a los

productos o servicios de la competencia.

e Estrategias de Concentracion de mercados: Este tipo de estrategia se
presenta cuando la empresa decide concentrar sus esfuerzos a satisfacer

las necesidades de un segmento puntual o especifico de mercado.

Tomando en consideracion este concepto se puede establecer la siguiente

estrategia para Quimatec:
Diferenciacién — Concentracion de mercados

“Comercializar materias primas industriales con un servicio técnico - comercial
integrado y garantizado enfocados a satisfacer las demandas del sector

Alimenticio, Limpieza, Cosmético y Textil”
3.3.1.2 Estrategias de crecimiento

Este tipo de estrategia tiene como objetivo aumentar las ventas de la empresa,
incrementar la participacion de la empresa en su segmento de mercado o dar

paso a que se incursione en nuevos segmentos de mercado.
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Las estrategias de crecimiento estan clasificadas de la siguiente manera:

Estrategias de crecimiento intensivo: Este tipo de estrategias se presenta
cuando la empresa pretende explotar todas las oportunidades de su producto o

servicios, se puede sub clasificar de la siguiente forma:

e Penetracion: Aumentar las ventas de productos actuales en sus mercados

actuales.

e Desarrollo de mercado: Enfocarse el vender productos actuales en nuevos

mercados

e Desarrollo de producto: Desarrollar las caracteristicas de los productos
actuales o generar nuevos productos para ser vendidos en los mercados

actuales.

Estrategias de crecimiento integrado: Las estrategias de crecimiento
integrado se enfocan en el crecimiento de las empresas pos integracion en el

mercado en el que generalmente operan. Se sub clasifican en:

e Integracion vertical y horizontal: Se basa en el deseo de la empresa por
mejorar sus servicios asegurando el control de determinadas tareas, por

abajo o al mismo nivel de ella.

e Integracion vertical: Hace referencia a cuando la empresa tienen la

intencion de convertirse en su propio proveedor.

e Integracion hacia atras: Este tipo de estrategias se concentran en

controlar la adquisicién de materias primas e insumos de la empresa.

¢ Integracion hacia adelante: Estas estrategias se enfocan en el control de

los canales de distribucion utilizados por la empresa.

e Integracidon horizontal: Se refiere a las fusiones que se pueden realizar

con otras empresas.
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Estrategias de crecimiento diversificado: Las estrategias de crecimiento
diversificado se enfocan en generar nuevos productos y comercializarlos en

nuevos mercados.

Diversificacion concéntrica: La empresa sale de su sector industrial y
comercial y busca afadir actividades nuevas o complementarias de actividades

existentes.

o Diversificacion pura: La empresa incursiona en actividades nuevas que no

tienen relacion alguna con las actividades que realiza tradicionalmente.

Tomando en consideracion este concepto se puede establecer la siguiente

estrategia para Quimatec:
Penetracion — Desarrollo del mercado — Integracion Horizontal

“Incrementar las ventas y participacion dentro del mercado buscando fusiones
con empresas similares, complementando con los clientes, materias primas y
mercado actual, manteniendo la satisfaccion del cliente e incrementando la

fidelidad del mismo.”
3.3.1.3 Estrategias de Competitividad

Las estrategias de competitividad buscan mejorar la imagen de la empresa

frente a sus competidores directos, se sub clasifican en:

¢ Del lider: Busca posicionar a la empresa como lider dentro de su segmento

de mercado.

e Del retador: Busca posicionar a las empresas en un nivel medio en el
mercado, se enfocan en atacar o evitar cualquier accién ofensiva por parte

de los lideres de mercado.

e Del Seguidor: Se adopta un comportamiento que imita a las demas
empresas del mercado, no son estrategias innovadoras y se enfocan a los

segmentos que no atacan los lideres.
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o Del Especialista: Son estrategias que enfocan los esfuerzos de la empresa

en un determinado segmento de mercado y no en la totalidad del mercado.

Tomando en consideracién este concepto se puede establecer la siguiente

estrategia para Quimatec:
Del Especialista

“Comercializar materias primas industriales enfocadas a satisfacer las

demandas del sector Alimenticio, Limpieza, Cosmética y Textil.”

Conjugando las estrategias de desarrollo, crecimiento y de ventaja competitiva

se genera las estrategia corporativa para Quimatec.
3.3.1 Estrategia Corporativa

Porter aconseja que las empresas deben ser buenas para transferir
capacidades y experiencias entre las unidades autbnomas de negociaciones
para asi conseguir la ventaja competitiva ademés de realizar analisis de costo —
beneficio para evaluar si las unidades pueden compartir actividades y recursos.
Esto aumenta la ventaja competitiva porque reduce costos o0 aumenta la

diferenciacion.
La estrategia de Quimatec se fundamenta en:

“Aumentar los niveles de venta y participacion en el mercado, comercializando
materias primas industriales con servicio técnico — comercial integrado y
garantizado, enfocado en satisfacer las demandas globales de los sectores

Alimenticios, Limpieza, Cosmética y Textil.”
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3.3.2 Estrategias Operativas

MP LP
CP
No. OBJETIVO ESPECIFICO e Dela | Mas ACCIONES ESTRATEGICAS
. 2 de 2
1 afio
afos afios
) _ Q Plan de Incremento de
1 Aumentar el nivel de ingresos por ventas. X )
Importaciones.
. Optimizar costos y gastos a fin de alcanzar X @  Plan de Control y Evaluacion
niveles adecuados de productividad. Presupuestario.
. Contar con instalaciones propias disminuyendo Q@ Plan de Adquisicion de
X
gastos administrativos elevados. Instalaciones Propias.
4 INCREMENTAR LAS VENTAS CON LOS MEJORES X @ Plan de Seleccion de
CLIENTES. Clientes Rentables.
Lograr mayor participacion en el mercado,
5 X
incrementando el nimero de clientes.
— - @  Plan de Marketing.
Lograr la percepcién de excelencia por parte del
6 cliente hacia la compaiiia a fin de alcanzar la X
fidelizacion.
@ Plan de Implantacion
7 OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE ENTREGA. X _
Vehicular.
Definir y documentar los procesos de la e
o ) _ B Q@ Plan de Definicion de
10 Organizacion a fin de mejorar la Gestion X
) Procesos.
Empresarial.
DIFUNDIR UN MODELO DE GESTION ESTRATEGICA Q@ Plan de Desarrollo e
11 ENCAMINADO A SUSTENTAR EL CRECIMIENTO DE LA X implantacién de un modelo
EMPRESA. de gestion estratégica.
) Modernizar las tecnologias de la informacion y Q Plan de modernizacion
1 X
la comunicacién. tecnolégica.
. . o @ Plan de Mejoramiento de las
Mejorar el clima organizacional y cultura para la o
13 y X condiciones laborales
accion. )
aplicando las 9 S.
DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y L
] @ Plan de Capacitacion
14 CONOCIMIENTOS DEL PERSONAL EN SU AREA DE X
Integral.
TRABAJO.

Elaborado por: Autor
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3.3.3 Mapa Estratégico de Perspectiva

PFINAMCIERA

P CLIENTES

P CRECIMIEMTO Y F ORI

INCREMEMTAR LOSINGRESOSDE LA

[ COMPAMNLA

J

MAKIMIZACION DELOS RECURS0OS
FINAMNCIEROS

AUMENTO DE INGRESOS OPTIMIZACIO

PORVENTAS

MDODECOSTOSY GASTOS A COMTAR COMN INSTALACIONES
FIM DE ALCAMNZAR NIWVELES ADECUADOS P

ROPIAS

INCREMEMNTO DELASVENTAS
COMLOSMEJORES CLIENTES

INCREMENTO DE
IMPORTACIONES

LOGRAR MAYOR
PARTICIPACIOHMN,
INMCREMEMTAMNDO EL
MUMERO DE CLIENTES

PRESUFPUESTARIO

COMTROL
BEvVALUAGION

SELLECION DE
CLIENTES
REMNTABLES

ADQUISICION
DE

INSTALACIOMNES
ROPIAS

_7__3,[ GEMERACION DEVALNA EL CLIENTE

[

1
LOGRAR LA PERCEPCION D
EXCELENGIAPOR PARTEDEL

CLIENTE HACILA LA COMPARILA A FIN
DEALCAMZIAR LA FIDELIZACIOMN.

OPTIMIZAR LOSPLAZOSDE

ENTREGA. 1\

IMPLEMERTACION
WEHICULAR

[ MEJORAMIENTO DE L& GESTOMN EMPRESARIAL ¥ CADENA DE WALOR ]

< AP —

DOCUMENTAR LOS PROCESOS

—re—

DEFINIRPROCESOS

ESTABLECER
MECAMISMOSDE |

CONTROL, EWVALUACION

¥ SEGUIMIEMNTO

DIFUSION DE UN MODELO DE GESTION ]-\

ESTRATEGICA

DESARROLLO E
IMPLANTACION DE UM
MODELO DEGESTIOM
ESTRATEGICA

MEJORADELAINFRAESTRUCTURA
TECHNOLOGICA

COMPETEMNCIAS DEL CARPITAL HUMARMNO

INCREMERNTO DEDESTREZASY ]

ADQUIRIR TECHOLOGIAY
SISTEMAS DE INFORMAGIOM -

h‘!ODERNI?__ACIOI*J
TECHOLOGICA

MEJORAR EL CLIMA ORGAMNIZACIOMAL
W CULTURAPARA LA ACCION

DESARROLLAR LAS COMPETEMCIASY COMOCIMIEMNTOS
DEL PERSOMAL EM SU AREA DE TRABAJIO B

MEJORAMIENTO
DE LAS

LABORALES (=

COMDICIOMNES

CAPACITACION
INTEGRAL

Elaborado por: Autor
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3.34 Ruta Critica

P FIFARCIE RS

P CLIEMTES

P PIMNTERMNOS

PO ¥ FORMACIOR

FINAMCIERDS "

CONTROLY
EVALUACION
PRESUPUESTARIO

oy,
...........

LOGRAR
MAYOR
PARTICIPACIAN

.........
.....

COMPANIA

.........
........
oL
s
oy

{ IMCREMEMTAR LOSINGRESGSDELA ]‘

......
Lk

SELLECIONDE
CLIENTES
RENTABLES

OPTIMIZACION DE
LOSPLAZOSDE
ENTREGA

DIFUSION DE UN MODELO DE
GESTION ESTRATEGICA

MEJORAMIENTO :

DELAS CAPACITACION
CONDICIONES INTEGRAL
LABORALES (28)

Elaborado por; Autor
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_ Ser

) OBJETIVOS DE LARGOPLAZO
3.3.5 Mapa Corporativo
)
!
!
1
|
!
]
!
/ /
/ /
/
OBJETIVOS DE CORTO / /
SELECCIONAR LOS MEJORES CL // //
EVALUANDO SUS COMPRAS Y PA , ’
/
/
OPTIMIZAR LOS PLAZ0S DE ENTREGA , / /
/
DIFUNDIR UN MODELO DE (GESTION ESTRATEGICA

DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y
IENTOS DEL PERSONAL EN SU AREA DE

ESTRATEGIAS DE COR
Plan de Seleccion de Cligntes Ren

Plan de Implantacion Vehicular.

Plan de Desarrollo e implantacion de un modelo de
gestion estratégica.

e Capacitacion Integral.

Elaborado por; Autor



CAPITULO IV: DETERMINACION Y
DESARROLLO DE PROYECTOS
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4. Determinacién y desarrollo de proyectos.

4.1 Elaboracién y contenido del Cuadro de Mando

En la siguiente parte de este documento, se elaborara el modelo de medicion
de desempefio segin Robert S. Kaplan y David P. Norton. Para la construccion
del Cuadro de Mando Integral (CMI) de la empresa, usaremos los siguientes
cinco pasos: Evaluaciéon de la organizacion, Desarrollo de la estrategia, Mapa
Estratégico, Descomposicion de la estrategia en objetivos y medidas de

desempefio.
EVALUACION DE LA EMPRESA

Las demandas de los clientes conducen la forma en que la empresa responde
con servicios. La vision y la mision junto con los valores dan forma a la cultura
de la organizacion y dirigen la empresa hacia un conjunto de objetivos
estratégicos que resumen el desempefio esperado. A continuacién enunciamos

la mision, la vision y la estrategia de la empresa.

MISION: Quimatec Cia. Ltda., importa, comercializa y abastece materias primas industriales de
alta calidad, de empresas internacionales de alto prestigio, a nivel nacional, cumpliendo
estandares internacionales, al sector de la industria alimenticia, de limpieza, cosmética y textil,
con una participacién activa en el desarrollo del pais, guiando el correcto uso y desempefio de
las mismas, dentro de un ambiente de trabajo eficiente, &gil, responsable y ético, generando una
imagen de confianza hacia nuestros clientes, abastecedores y miembros de la empresa.

=—
=

VISION: Ser, en las provincias de Pichincha, Guayas y Azuay la empresa que lidere el
abastecimiento de materias primas industriales para el sector alimenticio, de limpieza,
cosmético y textil, cumpliendo con las exigencias de sus clientes, manteniendo un soporte
humano y tecnolégico que se desarrolle en un ambiente organizacional de calidad,
eficiencia, agilidad y ética comercial, contribuyendo asi al desarrollo del pais, mediante el
compromiso de proporcionar un servicio de alta calidad a la industria del Ecuador

—]
—

ESTRATEGIA: Aumentar los niveles de venta y participacion en el mercado,
comercializando materias primas industriales con servicio técnico — comercial integrado y
garantizado, enfocado en satisfacer las demandas globales de los sectores Alimenticios,

Limpieza, Cosmeética y Textil.
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MODELO DE CREACION DE VALOR

VISION
PERSPECTIVA

EINANCIERA (Meta a alcanzar a

LP)

(...con éxito, ¢ Cémo
nos veremos ante el
entorno financiero?)

P. CLIENTES

(...con el logro de la vision,
¢COmo nos veremos ante
nuestros clientes?)

P. CRECIMIENTO Y

K/\E FORMACION

P. PROCESOS INTERNOS

(...para lograr los objetivos de
(...con el logro de la vision,
¢ Como han de colaborar y

aprender nuestro personal?)

Vision, ¢En qué procesos
internos debemos ser
excelentes?)

1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
A H 1

i las demas perspectivasyla |
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1

PERSPECTIVA FINANCIERA

Los accionistas estan representados por la perspectiva financiera. La
orientacion principal de esta perspectiva es la de maximizar el valor de los
accionistas—incrementar su rentabilidad--. Se busca medir la creacion de valor

en la organizacion e incorporar la vision de los propios accionistas.

En general, los indicadores financieros estan basados en la contabilidad de
la Compaiiia, y muestran el pasado de la misma. El motivo se debe a que la
contabilidad no es inmediata (Al emitir un proveedor una factura, la misma
no se contabiliza automéaticamente), sino que deben efectuarse cierres que
aseguren la completitud y consistencia de la informacién. Debido a estas
demoras, algunos autores sostienen que dirigir una Compaiiia prestando
atencion solamente a indicadores financieros es como conducir a 100 km/h

mirando por el espejo retrovisor.
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Las principales propuestas, objetivos e iniciativas estratégicas dentro de

Quimatec para esta perspectiva son:
e Maximizacion de los recursos financieros
0 Aumentar el nivel de ingresos por ventas.
@ Plan de Incremento de Importaciones.

0 Optimizar costos y gastos a fin de alcanzar niveles adecuados de

productividad.
@ Plan de Control y Evaluacion Presupuestario.

o Contar con instalaciones propias disminuyendo gastos

administrativos elevados.
@ Plan de Adquisicion de Instalaciones Propias.

o Seleccionar los mejores clientes evaluando sus compras y pagos.

@ Plan de Seleccion de Clientes Rentables.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

Para lograr el desempefio financiero que una empresa desea, es
fundamental que posea clientes leales y satisfechos, con ese objetivo en
esta perspectiva se miden las relaciones con los clientes y las expectativas
gue los mismos tienen sobre los negocios. Ademas, 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.

El conocimiento de los clientes y de los procesos que mas valor generan es
muy importante para lograr que el panorama financiero sea préspero. Sin el
estudio de las peculiaridades del mercado al que esta enfocada la empresa
no podra existir un desarrollo sostenible en la perspectiva financiera, ya que
en gran medida el éxito financiero proviene del aumento de las ventas,

situacion que es el efecto de clientes que repiten sus compras porgue
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prefieren los productos que la empresa desarrolla teniendo en cuenta sus

preferencias.

Una buena manera de medir o saber la perspectiva del cliente es disefiando
protocolos basicos de atencion y utilizar la metodologia de cliente incognito

para la velacion del personal en contacto con el cliente.

Las principales propuestas, objetivos e iniciativas estratégicas dentro de

Quimatec para esta perspectiva son:

e Generacion de Valor para el Cliente, obteniendo la ya conocida satisfaccion

del cliente y su consiguiente fidelidad.

o Lograr mayor participacion en el mercado, incrementando el nimero de
clientes.

o Lograr la percepcidbn de excelencia por parte del cliente hacia la
compafiia a fin de alcanzar la fidelizacion.

@ Plan de Marketing Estratégico.
o Optimizar los plazos de entrega.

@ Plan de Implementacién Vehicular.

PERSPECTIVA DE LOS PROCESOS INTERNOS

Analiza la adecuacion de los procesos internos de la empresa de cara a la
obtencién de la satisfaccion del cliente y conseguir altos niveles de
rendimiento financiero. Para alcanzar este objetivo se propone un analisis
de los procesos internos desde una perspectiva de negocio y una

predeterminacién de los procesos clave a través de la cadena de valor.

Se distinguen cuatro tipos de procesos:

e Procesos de Operaciones. Desarrollados a través de los analisis de
calidad y reingenieria. Los indicadores son los relativos a costes, calidad,
tiempos o flexibilidad de los procesos.

e Procesos de Gestion de Clientes. Indicadores: Seleccion de clientes,

captacion de clientes, retencién y crecimiento de clientes.
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e Procesos de Innovacion (dificil de medir). Ejemplo de indicadores: % de
productos nuevos, % productos patentados, introduccion de nuevos
productos en relacion a la competencia...

e Procesos relacionados con el Medio Ambiente y la Comunidad.
Indicadores tipicos de Gestion Ambiental, Seguridad e Higiene y
Responsabilidad Social Corporativa.

Para la perspectiva de procesos internos, se han de identificar y seleccionar los

procesos criticos-estratégicos para el logro de los objetivos planteados en la

perspectiva financiera, y de clientes.

Las principales propuestas, objetivos e iniciativas estratégicas dentro de

Quimatec para esta perspectiva son:

¢ Mejoramiento de la Gestion Empresarial y Cadena de Valor.

o Definir y documentar los procesos de la Organizacion a fin de
mejorar la Gestiobn Empresarial.
@ Plan de Definicion de Procesos.
o Establecer Procesos de Planificacibn encaminados a sustentar el
crecimiento de la empresa.
@ Plan de Desarrollo e implantacion de un modelo de gestion

estratégica.

PERSPECTIVA DE CRECIMIENTO Y FORMACION (EMPLEADOS Y
CAPACIDAD ORGANIZACIONAL)

El modelo plantea los valores de este bloque como el conjunto de drivers
del resto de las perspectivas. Estos inductores constituyen el conjunto de
activos que dotan a la organizacion de la habilidad para mejorar y aprender.
Se critica la vision de la contabilidad tradicional, que considera la formacion

como un gasto, ho como una inversion.

La perspectiva del aprendizaje y mejora es la menos desarrollada, debido al
escaso avance de las empresas en este punto. De cualquier forma, la
aportacion del modelo es relevante, ya que deja un camino perfectamente
apuntado y estructurado. Clasifica los activos relativos al aprendizaje y

mejora en:
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e Capacidad y competencia de las personas (gestion de los empleados).
Incluye indicadores de satisfaccion de los empleados, productividad,

necesidad de formacion...

e Sistemas de informacion (sistemas que proveen informacion util para el
trabajo). Indicadores: bases de datos estratégicos, software propio, las
patentes y copyrights.

e Cultura-clima-motivacion para el aprendizaje y la accion. Indicadores:
iniciativa de las personas y equipos, la capacidad de trabajar en equipo,
el alineamiento con la vision de la empresa...

Esta perspectiva es poco flexible y fuente de dudas ya que se basa en la
utilizacion de activos intangibles. Lo que en toda compafiia no es siempre la
l6gica de negocios. En algunas compafiias como las mineras los recursos
tangibles son preponderantes en vez de los intangibles, por lo que no se
trata de copiar y pegar tratando de encajar este modelo en todas las
empresas. Pueden existir mas o menos perspectivas del BSC (Cuadro de
mando Integral) (Aportado pro Miguel Retamales)

Las principales propuestas, objetivos e iniciativas estratégicas dentro de

Quimatec para esta perspectiva son:

¢ Mejora de la infraestructura tecnolégica de la organizacion.

0 Adquirir tecnologia y sistemas de informacion.
@ Plan de modernizacién tecnoldgica.

e Incremento de destrezas y competencias del Capital Humano.

0 Mejorar el clima organizacional y cultura para la accion.

@ Plan de Mejoramiento de las condiciones Laborales aplicando
las 9 S.
o Desarrollar las competencias y conocimientos del personal en su
area de trabajo.

@ Plan de Capacitacion Integral.

El CMI, es un Modelo de Gestion Estratégico, el cual nace con el
direccionamiento estratégico, operativizando la estrategia a través de un

conjunto de objetivos e indicadores relacionados.
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Una correcta implementacion, deberd4 apoyarse con una alta cultura de

ejecucion en la organizacion, de este modo, a través de la medicion, la

empresa logrard mantener un aprendizaje continuo que apoyaré a mejoras del

proceso.

KPI (Key Performance Indicator)

Key Performance Indicators (KPI), son también conocidos como Key Success

Indicators (KSI, indicadores claves de éxito) son medidas financieras y no

financieras utilizadas para reflejar el éxito critico de una organizacion. Estas

son utilizadas en Inteligencia de Negocios (Bl) para mostrar el estado actual de

un negocio y recetar el curso de accion. Los KPI difieren dependiendo de la

naturaleza de una organizacion. Ellos ayudan a la organizaciéon a medir el

progreso hacia las metas organizacionales.

Los KPI pueden ser considerados como instrumentos de medicién cualitativa o

cuantitativa de todas aquellas variables o factores que se relacionen con las

metas u objetivos establecidos en la organizacion. Consecuentemente, su

principal objetivo serd el evaluar el desempefio del area funcional de la

empresa, relacionando su desempefio con parametros establecidos en funcion

de sus metas u objetivos, durante un periodo determinado de tiempo.

Los resultados que se lleguen a obtener a través del andlisis con KPI's, pueden

generar soluciones que contribuyan con la consecucién efectiva de las metas

fijadas.

Todo KIP debe cumplir con las siguientes cualidades

e Debe ser medible: De permitir cuantificar la caracteristica descrita en
términos ya sea del grado o frecuencia de la cantidad.

e Debe ser entendible: Debe ser reconocido y entendido facilmente por todos
aquellos que lo usan.

e Debe ser controlable: Debe permitir su control dentro de la estructura de la

organizacion.
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4.1.1 Tablero del Cuadro de Mando Integral

Perspectiva | P. Valor Objetivos Estratégicos MEDIDAS 1/2
KPI Definicién Operacional Frecuencia de actuacion Fuente de Datos Nivel Actual
Vel Gl Es = Informes del sistema
Crecimiento del Volumen de Ventas Ventas primer afio*(1+i)" Trimestral " e 12,96%
informatico
n = # afios a medir.
Aumentar el nivel de ingresos por . [(Ventas netas Clientes . Informes del sistema
I} Ingresos procedentes de clientes nuevos. nuevos/Ventas netas Trimestral " e 0,15%
o ventas. : " informatico
5 Clientes)]*100.
2 [1-(%Costos y Gastos
G - ) ~ .
< Optimizar costos y gastos a fin de i afio actual/%Costos y Informes del sistema &0
o alcanzar niveles adecuados de REEIEED 2 CEsES 7RSS, Gastos afio SEMESE! informatico B
= productividad. anterior)*100]
I = :
o - ) . Informes del sistema
2 @ ROE Utilidad Neta/Patrimonio Anual . o 3%
e ” informatico
IS
L% ﬁ Contar con instalaciones propias
° isminuyendo gastos administrativos
d d t d trat
c .
S elevados. Informes del sistema
'S ROA - ) Anual . o 1%
§ Utilidad Neta/Activo informatico °
€ Total
x
3
= Rentabilidad Bruta en Ventas Costo de Ventas / Trimestral Informes del sistema 210
Ventas Totales informéatico °
INCREMENTAR LAS VENTAS CON LOS fomf o : Utilidades .
e SR Crecimiento de Utilidad Operacional - .
MEJORES CLIENTES. P Operacionales / Ventas Trimestral Inforr_nes deJ sistema 0,58%
informatico
Totales
© L L [(Total empresas .
_ % Lograr mayor part|C|paC|on,en el Participacion de Mercado clientes/Total empresas T Informes deJ _5|stema 10%
R mercado, incrementando el nimero de " informatico
c e’ ) del sector)]*100
S5 > clientes.
®© O -8 =
2525 (Clientes
8 > ol Nivel de Satisfaccion Satisfechos/Total Anual Resultado Encuestas
3 TET 2 L : Clientes) L
= > 3T | Lograr la percepcién de excelencia por
2 T 5 2 5 parte del cliente hacia la compafiia a I =
© 5583 fin de alcanzar la fidelizacion. (Ta?te&:]dr%%iﬂ'g::rggs
Q5 S a Cumplimiento de los requerimientos. 1dos/? Bimestral Gerencia de Ventas 30%
g oo S requerimientos
SU= O solicitados)*100.
6GER
5 Puntualidad en la entrega de productos Clenies SElE e o Bimestral IryEnies G sisiams:
O 9 P Entregas/Total Clientes informéatico 93%

OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE ENTREGA.
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22

Perspectiva | p, vajor Objetivos Estratégicos MEDIDAS
KPI Definicion Operacional | Frecuencia de actuacion Fuente de Datos Nivel Actual
' y [(NGmero Procesos
= Pl Bl IS D 1y D.DIotal Anual Gerencia General 0
=2 | Documentados '
= | Definir y documentarlos procesos de la Procesog)]*100
D Organizacion a fin de mejorar la )
2 Gestion Empresarial. _ . (Ndmero procesos
» =S Procesos sometidos a control estadistico. | sometidos a control Anudl Gerencia General 0
o Y
= @l estadisticoTotal
=]
= =5 procesos)*100.
- ==
> o= DIFUNDIR UN MODELO DE GESTION imi i6
E- W DE Cumplimiento del Modelo de Gestion [(Programas
S | ESTRATEGICA ENCAMINADO A SUSTENTAR Estratégica Ejecutados/Total Semest Pln Esttégio 0
;a EL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA. Programas de la
= =Y
= Planificacion.)[*100
<
=
& =
=2 [(% Inversion total en
== Adauirir tecnologfa y sistemas de Incremento de la inversion en T.1.C. T..C. afio actual /% Anudl Estados Financiers 0
© o= informacion. Inversion total en T.1.C
Soo afio anterior.)]-1*100
=co
= _ o Empleados
. Grado de satisfaccion de los empleados. . )
= = P satisfechos/Total Anual Resultado Entrevistas 50%
i = Mejorar el clima organizacional y Empleados
= S cultura para la accion. Carga Informe de
- L Nivel de productividad del personal laboral/Capacidad Mensual Productividad 22%
o = laboral
= =N
19> So
O
1S Bl
£ —
> |25
(&) ~T
Z= .
He=r
as Inversion en Capacitacion por Empleado |  Inversion AnuallTotal
© DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y Anual [nforme de RR.HH
@ Empleados
= CONOCIMIENTOS DEL PERSONAL ENSU
g AREA DE TRABAJO.
f =
(<5
=
2




METAS 1
Perspectiva . - B 2009 2010
Objetivos Estratégicos Varach Variadi
Meta ariacion Meta ariacion
Responsable
] ] ] ] ”
| <06 | SLSMAM | A% | 1BB% | <3 | oLz | aazy | Coenoadevens
Aumentar el nivel de ingresos por ventas.
. :
0% | 0tk | 0uwoz | PR | g | wm% | omwomw | waw | Oceadevenas
E Optimizar costos y gastos a fin de alcanzar
S niveles adecuados de productividad. Gerencia General
= 0% 2-3% >-3%<0% 0% 2,07% 20% >0%<2,07% Q07%
§ = % <% 3<% 24% 5% @, A< o Gerencia Financiera
= = Contar con instalaciones propias
- = disminuyendo gastos administrativos
= elevados.
= 22%
~ 2% A% >1%<2% 3% 2% >2%<3% 23% .
= Gerencia Financiera
=
. :
| oot | ouwamn | 2P| ww | oam | smwam | % Gerencia Gnerd
INCREMENTAR LAS VENTAS CON LOSMEIORES
CLIENTES.
20.75% Gerencia General
0,75% | <0,58% >0,58%<0,75% ' 0,80% <0,75% 0,75%<0,80% 20,80%
. Lograr mayor participacion en el mercado, 1% .
2 incrementando el ndmero de clientes. 12% 0% >10%<12% ool 14% 12% >12%<14% 214%
2= ’ ]
zﬁg Lograr [a percepcidn de excelencia por parte 8% k) e - 8% ) Bt R —
= 32 del cliente hacia la compafifa a fin de alcanzar
» sge [a fidelizacion.
s e ;
o =SS Bho| W | WK% | 2% | A% | S5 | oWk | oy | CeeeGeed
Sc®
S
Zow OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE ENTREGA. i
= T W | % | U | 9% | ok | % SO0 6% CIEIEIEEIED
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Perspectiva

P. Valor

Objetivos Estratégicos

METAS

2009

2010

Meta

Variacion

Meta

Variacion

Responsable

Internos

P.

alor.

Mejoramiento de la GdeesKi/dn Empresarialy Cadena

Definir y documentar los procesos de la
Organizacion a fin de mejorar la Gestion
Empresarial.

20%

0%

>0%<20%

220%

40%

<20%

>20%<40%

240%

Gerencia General

20%

0%

>0%<20%

220%

40%

<20%

>20%<40%

240%

Gerencia General

ESTRATEGICAENCAMINADO A SUSTENTAR EL
CRECIMIENTO DE LA EMPRESA.

20%

0%

>0%<20%

220%

40%

<20%

>20%<40%

240%

Gerencia General

Crecimiento y Formacion

uctura
e la

Infraest
oPo |ca;{
ganizacion.

=t

Adauirir tecnologia y sistemas de informacion.

0,15%

0%

>0%<0,15%

20,15%

0,20%

<0,15%

>0,15%<0,20%

20,20%

Gerencia General

Mejorar el clima organizacional y cultura para
laaccion.

62%

<50%

>50%<62%

262%

5%

<62%

>62%<75%

275%

Gerencia General

28%

Q2%

>20%<28%

228%

31%

<28%

>28%<31%

231%

Gerencia General

DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y

DE TRABAJO.

0,10%

0%

>0%<0,10%

20,10%

0,15%

<0,10%

>0,10%<0,15%

20,15%

Gerencia General




METAS

12
2011 2012
. Variacion Variacion
Perspectiva i Objetivos Estratégicos Meta Veta
Responsable
0 0 0 0
— 1350% | <13,25% >13,25%<13,50% 21350% 14% £13,50% >1350%<14% 214% Gerencia de Ventas
Aumentar el nivel de ingresos por
ventas.
0,45% <0,35% >0,35%<0,45% 2( 45% 0,55% <0,45% >0,45%<0,55% 2(0,55% Gerencia de Ventas
- Optimizar costos y gastos a fin de
2 alcanzar niveles adecuados de .
o productividad. 3,07% 22.07% >2,07%<3,07% <3,07% 14,51% 23,07% >3,07%<14,51% <14,57% Gerencia General
- @ 6% <5% >5%<6% 26% % 6% >6%<7% 27% | Gerencia Financiera
@ = Contar con instalaciones propias
2 o disminuyendo gastos administrativos
= =] elevados.
= 4% <3% >3%<4% 24% 5% 4% >A%<5% 25% Gerencia Financiera
£
g 2% <24% S2U%<27% 221% 30% <21% >21%<30% 230% Gerencia General
INCREMENTAR LAS VENTAS CONLOS
MEJORES CLIENTES.
0,85% <0,80% >0,80%<0,85% 20,85% 0,90% <0,85% >0,85%<0,90% 20,90% Gerencia General
Lograr mayor participacion en el
< mercado, incrementando el nimero de 16% <14% >14%<16% 216% 18% <16% >16%<18% 218% Gerencia General
2 Clientes.
= = 91% <86% >86%<91% 201% 96% <91% >91%<96% 206% Gerencia General
=2 Lograr la percepcion de excelencia por
o . parte del cliente hacia la compatiia a fin
23 de alcanzar la fidelizacicn.
%EE 45% <40% >40%<45% 245% 50% <45% >45%<50% 250% Gerencia General
s 2T
S =50
Ei;
Lws Gerencia General
= § OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE ENTREGA.
So - - 97% <96% >96%<97% 207% 98% <97% >97%<98% 208%
o




Perspectiva

P. Valor

Objetivos Estratégicos

METAS

2011

2012

Meta

Variacion

Meta

Variacion

Responsable

Internos

P.

Mejora iFnto dde la Gestion
Empresarialy Cadena de Valor.

Definir y documentar los procesos
de la Organizacion a fin de mejorar
|a Gestion Empresarial.

65%

<40%

>40%<65%

265%

95%

<65%

>65%<95%

205%

Gerencia General

65%

<40%

>40%<65%

265%

95%

<65%

>65%<95%

205%

Gerencia General

DIFUNDIR UN MODELOS DE GESTION
ESTRATEGICA ENCAMINADO A
SUSTENTAR EL CRECIMIENTO DE LA
EMPRESA.

65%

<40%

>40%<65%

265%

95%

<65%

>65%<95%

205%

Gerencia General

Crecimiento y Formacion

Adquirir tecnologfa y sistemas de
informacidn.

0,25%

<0,20%

>0,20%<0,25%

20,25%

0,30%

<0,25%

>0,25%<0,30%

20,30%

Gerencia Financiera

Mejorar el clima organizacional y
cultura para la accion.

87%

<15%

>15%<87%

287%

100%

<87%

>879%<100%

2100%

Gerencia General

40%

>31%<40%

240%

53%

<40%

>%<0,25%

2(0,25%

Gerencia General

DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS Y
CONOCIMIENTOS DEL PERSONAL EN
SUAREA DE TRABAJO.

0,20%

<0,15%

>0,15%<0,20%

2(0,20%

0,25%

<0,20%

>0,20%<0,25%

2(0,25%

Gerencia General
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MEDIOS

12
. Lider de
. Objetivos Estratégicos i
Perspectiva |  P. Valor J . N° | Iniciativas Estratégicas/Proyectos IMpleMentacion | o o | Fecha Fin
Aumentar el nivel de ingresos Julo César
" por ventzs. L Plan de Incremento de Importaciones. Gonzalez BLIZZY | LA
E Optimizar costos y gastos a fin
= de alcanzar niveles adecuados y :
- de productvidad. 2 Plan de Control y Evaluacion Marco Castilo | 01.02.2009 | 31.01.2011
b Presupuestario.
S Contar con instalaciones
2 propias disminuyendo gastos o . Julio César
= I 3 PIandeAdqm;l::)%ri]a(ieInstaJamones Conzdlez 01.02.2009 | 31.01.2012
£
= G SRS 4 Plan de Seleccion de Clientes Jullo Céser 01.02.2009 | 31.02.2010
LOS MEJORES CLENTES. Rentables Gonzdlez = o
Lograr mayor participacion en
oo | el mercado, incrementando el
=os nimero de clientes.
S5z | Lopalpecedinde | CesarALGUS0 |41 o9 | 31012011
%T‘;: excelencia por parte del cliente Plan de Marketing. Gonzalez o o
=72 hacia la compafifa a fin de
=2 alcanzar la fidelizacion.
S8
o OPTIMIZAR LOS PLAZOS DE Juio César
EEE ENTREGA. 6 Plan de Implantacion Vehicular. Conzdez 01.02.2009 | 31.01.2010
o5
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MEDIOS

22
B i . Lider de
erspectiva Objetivos Estratégicos i0
P Valor l ! Ne Iniciativas Estratégicas/Proyectos Impemertzgion Fechalnicio | Fecha Fin
P Definir y documentar los
;97; procesos de la Organizacion a César Auausto
7R fin de mejorar la Gestion 7 Plan de Definicion de Procesos. e ,g 01.02.2009 | 31.01.2011
= : onzélez
) Empresarial.
o <
2 =5
o ;; DIFUNDIR UN MODELO DE
= SELTAL BT Plan de Desarrollo e implantacion de un
=2 ENCAMINADO A SUSTENTAREL | 8 modelo de aestio nzst ralftica, César Augusto | 01.02.2009 | 31.01.2010
;a CRECIMIENTO DE LA EMPRESA. gest gea Gonzdlez
b
Bl
ggifg Adauirir tecnologfa y sistemas
=N de informacidn. 9 - - Marco Castillo | 01.02.2009 | 31.01.2012
- Soos Plan de moderizacion tecnoldgica.
S F=So
= <
Z @ 5‘5 Mejorar el clima organizacional AR BN 3 César Augusto
= zZE; y ulturapara b 2o, 10 | condiciones Iaborfg!’es aplicando las 9 Conzdlez 01.02.2009 | 30.04.2010
S =~gS
Lot
Soos
Sog = DESARROLLAR LAS
T Se COMPETENCIAS Y - César Augusto
CONOCHIENTOS DEL PERSONAL 1 Plan de Capacitacion Integral. Gonziez 01.02.2009 | 31.01.2010
EN SU AREA DE TRABAJO.
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4.2 Priorizacion de Proyectos

IMPACTO e @ S S .
s 8 8 ° S 2|
© = =] T 0 © =
.| = o} i
g8 |8 |8 |=4|& | . |2 |8 |5S S 2|8
= S5 s = pus = S o
FUERTE 9 = e 35 | 53| 0 2 |8 o R g8 |°®| =5
Q c ol >C S 9o o . = = o .gm«i N @ fel c
MEDIANO 5 [ gglyUs | g2 28| £ & = 229 0 c9 | ©
7 g3 28 1S9l S5l & g S °co2 Tt | 229 @
DEBIL 3 w 58 ©3 cl| g&| = 8 2 =929 32 £ 0T =
g |£5 55 |%5|8E|e |5 |2 |28% |28 | £84¢
, S |98 53 |s3|c2&|° |2 |£ |528 |e8 |2.7%
SIN RELACION 0 = Sgl 02 | 38| 8 c g o) ® EO© 2 T3 |8
© c—| o e8| o i = o] 2 c c =
=] [ o To| 3 o © © o= @ c 9 @
e = = c - o° 3] = < O ©
a c o — c (] o = =
= 3 3 c c © o oo S
a [ 2 |8 3 s | =
o = o
N° Objetivos Estratégicos | Peso 1 3 4 10 11
1 Aumentar el nivel de 2% 9 0 5 9 9 9 9
ingresos por ventas.
Optimizar costos y
2 gastos a fin de alcanzar 8% 0 9 5 3 0 5 3 9 3 5 3
niveles adecuados de
productividad.
Contar con
instalaciones propias
3 disminuyendo gastos 3% 0 5 9 0 3 0 0 5 0 3 3
administrativos
elevados.
INCREMENTAR LAS
4 VENTAS CON LOS 12% 5 3 5 9 9 5 3 5 5 5 3

MEJORES CLIENTES.

Lograr mayor
participacion en el
5 mercado, 8% 9 0 0 9 9 9 0 5 0 3 9

incrementando el
ndmero de clientes.

Lograr la percepcion de
excelencia por parte del
6 cliente hacia la 9 9 5 9 9 0 9 9

compaiiia a fin de 8%
alcanzar la fidelizacion.

OPTIMIZAR LOS PLAZOS
7 DE ENTREGA.

12% 0 5 0 9 0 9 5 5 3 5 3

Definir y documentar los
procesos de la
8 Organizacioén a fin de
mejorar la Gestion
Empresarial.

8% 0 3 0 5 0 0 9 9 5 9 9

DIFUNDIR UN MODELO DE
GESTION ESTRATEGICA
9 ENCAMINADO A
SUSTENTAR EL
CRECIMIENTO DE LA
EMPRESA

12% 9 9 9 9 9 9 9 9 5 9 9

Adquirir tecnologia 'y
10 sistemas de 4% 0 5 0 5 0 0 0 9 9 9 9
informacion.

Mejorar el clima
11 organizacional y cultura 8% 3 3 5 5 9 5 3 9 0 9 9
para la accién.

DESARROLLAR LAS

12 COMPETENCIAS Y

CONOCIMIENTOS DEL 12% 5 3 5 9 5 3 3 9 9 9 9

PERSONAL EN SU AREA
DE TRABAJO.

SUMATORIA | 100%

IMPACTO ESTRATEGICO TOTAL | 360 395 371 720 537 540 468 751 364 697 681

PRIORIDAD | 11 8 9 2 6 5 7 1 10 3 4
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Luego de realizar la priorizacion de proyectos, es necesario clasificarlos de

acuerdo al plazo, asi tenemos:

PLAZO
PROYECTOS CP MP - LP
Hasta 1 2

De 1 %2 a 3 afios

Plan de Incremento

1 : X

de Importaciones.

Plan de Control y

2 Evaluacién X

Presupuestario.
Plan de Adquisicion
3 de Instalaciones X

Propias.

Plan de Seleccion de
Clientes Rentables.
Plan de Marketing. X

Plan de

6 Implementacion X

Vehicular.
Plan de Definicién de
Procesos.

Plan de Desarrollo e
Implantacion de un
Modelo de Gestion

Estratégica.
Plan de
9 Modernizacién X
Tecnologica.
Plan de

Mejoramiento de las

10 Condiciones X
laborales aplicando

las 9 S
Plan de Capacitacion
Integral.

11

4.3 Perfiles de Proyectos
El disefio de un proyecto constituye una serie de propuestas analizadas, donde
la diferencia entre lo planteado y lo ejecutado sea minima. A continuacion se

detalla los perfiles de cada proyecto.

Proyecto 1: Desarrollo e Implantacion de Un Modelo De Gestion Estratégica.
Antecedentes.

En la actualidad la empresa no cuenta con un modelo de gestion estratégica
por lo que no se ha hecho nunca una difusion clara de los objetivos y metas de
la empresa a los empleados e incorporarlos a ser parte de la misma, por esta

razon los objetivos no pueden cumplirse debido a que el personal no sabe
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sobre el rumbo de la empresa y cuales son sus prioridades lo cual que genera

un estancamiento en el crecimiento de la empresa.

Alcance.

Desarrollar una propuesta de difusion del modelo de gestién estratégica el

mismo que buscara concienciar a los empleados y hacerlos formar parte de la

organizacion creando una cultura de cambio que permita enfrentar los cambios
del entorno para lograr los objetivos propuestos.

Objetivo del proyecto.

e Desarrollar un programa de difusion del Modelo de Gestion Estratégica con
el fin de crear una cultura de cambio basado en BSC involucrando a todos
los miembros de la organizacion en el logro de los objetivos planteados.

Estrategias del proyecto.

e Elaborar un plan de accion para la difusion del modelo de gestion
estratégica.

Actividades del proyecto.

1. Presentacion del modelo de gestion estratégica a la Junta General de
Accionistas.

2. Aprobacion del modelo de gestion estratégico.

3. Cronograma de Difusion.

4. Seleccion de medios de difusion.

5. Presentacion del modelo de gestion estratégica al personal de la
empresa.
Capacitaciones para el personal sobre el modelo de gestion.

7. Evaluacion a los miembros de la organizacién sobre el modelo de

gestion estratégica.

Elaboracion del presupuesto.

Aprobacion del proyecto
10. Implementacion del proyecto.
Indicadores de gestién o KPI's.
e Porcentaje Implementacion del Modelo de Gestion Estratégica. =

[(Programas Ejecutados/Total Programas de la Planificacion)]*100
Tiempo: Doce meses
Fecha de inicio: 01 de Febrero del 2009.
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Fecha de culminacién: 31 de Enero del 2010.

Recursos.

e Humanos

e Financieros

e Materiales.

e Tecnologicos.

Responsables.

e Gerente General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
e Junta General de Accionistas.

o Disefiador del modelo de gestion estratégica (Sr. César Augusto Gonzalez)
Costo estimado del proyecto.

USD 500

Proyecto 2: Seleccion de Clientes Rentables.

Antecedentes.

Actualmente Quimatec Cia.Ltda., tiene un Plazo medio de Cobros de 56 dias lo
que influye directamente en su Liquidez y Capital de Trabajo y posibilidades de
ampliacion, ademéas de que no tienen claramente especificado cuales son los
clientes que le generan mas ingresos a la compafia, los que pagan
puntualmente, etc. Por tales motivos se desea elaborar un Plan de Seleccion
de Clientes Rentables, el mismo que tendrd que definir cuales y cuantos son
los clientes con los cuales la empresa tendr& que mantener relaciones
comerciales mas estables, de largo plazo, con prioridades y sobre todo con
cuales la empresa podré ir creciendo e ir ampliando su portafolio de productos.
Alcance.

Presentar un sistema de la seleccion de los mejores clientes, considerando
plazos medios de cobro, rentabilidad por cliente, productos, zonas e ingresos
por pedidos, para que la empresa eleve su competitividad y mejore su
desempefio comercial para aprovechar las oportunidades que presente el

mercado.
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Objetivo del Proyecto.

e Desarrollar un sistema de seleccion de clientes con el fin de mantener
relaciones comerciales preferentes con los mejores, que permitan identificar
todas sus necesidades, incrementando el numero de productos con
capacidad de abastecimiento, de tal manera que generen crecimiento.

Estrategias del Proyecto.

e Desarrollar un Plan de Seleccion de Clientes Rentables de la empresa.

Actividades del Proyecto.

1. Realizar una clasificacion de clientes.

a. Conocer claramente la composicion de los clientes de acuerdo a la
rentabilidad que generan.

b. Jerarquizar de acuerdo al nivel de utilidades que generan cada uno
de los clientes.
Identificar los clientes méas rentables, asi como los menos rentables.

d. Realizar un cuadro comparativo de lo facturado por cliente en el
transcurso de los ultimos 3 afios.

e. Reconocer aquellos que tienen potencial de crecimiento.

f. ldentificar los plazos medios de pago por cliente y jerarquizarlos.

2. Enfocar los recursos en los clientes mas rentables.

a. Reconocer cuales son las necesidades y las motivaciones a la hora
de decidir su compra.

b. Definir estrategias de diferenciacion que satisfagan dichas
necesidades y le aparten en la mente de sus clientes.

Desarrollar equipos de trabajo de acuerdo a sus clientes mas rentables.

Monitorear la satisfaccion de los clientes mas rentables.

Definir los recursos necesarios.

Elaboracion del Presupuesto.

Aprobacion del Proyecto.

©® N o o s w

Implantacion del Plan.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Rentabilidad Bruta en Ventas (Costo de Ventas / Ventas Totales)

e Crecimiento de Participacion por cliente — producto — zonas (Utilidades

Operacionales / Ventas Totales).
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Tiempo: Doce meses

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009
Fecha de culminacién: 31 de Enero de 2010
Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldégicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)
Gerente Financiero (Sr. Ec. Marco Castillo)
Costo Estimado del Proyecto.

USD 210

Proyecto 3: Mejoramiento de las condiciones laborales aplicando las “9 S” -
Calidad desde adentro.

Antecedentes.

Actualmente los empleados de la empresa no cuentan con una motivacion
constante debido a que se sienten insatisfechos con el ambiente de trabajo y
sus funciones, esto perjudica el clima laboral, genera falta de interés en el
trabajo, escasa colaboracion, poco valor agregado que ponen a sus actividades
perjudicando a la imagen y concepto que Quimatec debe transmitir a sus
clientes.

Alcance.

Definir una propuesta de un plan de mejoramiento de las condiciones laborales
mediante la aplicacion de las 9 S para mantener un personal altamente
motivado que permita y fomente la eficacia en las acciones, rapidez en los
procesos y mejorar la calidad del servicio para incrementar la competitividad de

la empresa y de esta manera este preparada para enfrentar a su competencia.
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Objetivo del Proyecto.

e Desarrollar un plan de mejoramiento de las condiciones laborales mediante
la aplicacién de las 9 S que permitan mantener un personal altamente
motivado.

Objetivos Especificos del Proyecto.

e Mejorar la limpieza y organizacion de los puntos de trabajo.

o Facilitar y asegurar las actividades en las oficinas y bodegas.

e Generar ideas orientadas a mejorar los resultados.

e Fomentar la disciplina.

e Crear buenos héabitos de servicio.

e Crear un ambiente adecuado de trabajo.

e Eliminar los accidentes de trabajo.

Estrategias del Proyecto.

e Elaborar un Plan de Mejoramiento de las condiciones laborales con el fin de
elevar la satisfaccion de los empleados.

Actividades del Proyecto.

Seleccion y contratacion de una empresa encargada del proyecto.

Analisis del ambiente de trabajo actual.

Determinacion de los equipos de trabajo.

Establecimiento de las 9 S para cada area de la empresa.

Elaboracion de programas de concientizacion.

Establecimiento de medios para difusion.

Elaboracion del presupuesto.

Aprobacion del proyecto.

© © N o 0 bk~ wDbdPE

Implementacion del proyecto.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Grado de Satisfaccion de los Empleados = (Empleados Satisfechos / Total
Empleados)*100.

¢ Nivel de Productividad del Personal = (Carga Laboral / Capacidad Laboral)

Tiempo: Quince meses

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 30 de Abril de 2010
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Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)
Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)
Asesoria Externa.

Costo Estimado del Proyecto.

USD 580

Proyecto 4: Plan de Capacitacion Integral.

Antecedentes.

Quimatec a pesar de contar con personal calificado, esta consciente de la

importancia de actualizar sus conocimientos de forma periddica y constante,

esta claro que la capacitacion permanente es la mejor forma de desarrollar las

capacidades de cualquier persona.

Alcance.

Realizacion de una propuesta de implementacion de un Plan de Capacitacion

Integral para el personal de la empresa que colabore con el desarrollo de la

empresa y faciliten el cumplimiento de las metas y objetivos propuestos y

orientados a que la organizacion sea mas productiva, por lo que si se capacita

al personal y se desarrollan sus competencias, la empresa podra ofrecer

servicios y productos de alta calidad, encontrdndose preparados para los

cambios del entorno.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un plan permanente de capacitacion y desarrollo de
competencias del personal que permita mejorar la calidad de nuestro talento
humano buscando satisfacer de mejor manera las necesidades de nuestros

clientes.
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Estrategias del Proyecto.

e Elaborar un plan permanente de capacitacion y desarrollo de competencias
del personal.

Actividades del Proyecto.

1. Estudio de los requerimientos del personal.

2. Estudio de los requerimientos de la empresa.

3. Evaluacion de empresas que presentan alternativas de capacitacion en

base a las necesidades planteadas.

Seleccion de una empresa.

Definir cronograma de capacitaciones.

Coordinar con la empresa la ejecucion del cronograma de capacitacion.

Elaboracion del presupuesto.

Aceptacion del proyecto.

© © N o o A

Desarrollo del proyecto.

Indicador de Gestion o KPI.

e Inversidbn en Capacitacion por Empleado = Inversion Anual / Total
Empleados.

Tiempo: Doce meses

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31de Enero de 2010

Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldégicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)

Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)

Asesoria Externa.

Costo Estimado del Proyecto.

USD 4.030
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Proyecto 5: Plan de Implementacion Vehicular.
Antecedentes.
Quimatec a pesar de contar con tres vehiculos pequefios de distribucion en
ocasiones son insuficientes para cumplir con sus necesidades y con los
requerimientos de sus clientes. La empresa demanda de un vehiculo de mayor
capacidad, es por esta razén que al contar con un vehiculo mas grande la
empresa podra optimizar muchos de sus recursos y adicionalmente eliminara
gastos innecesarios que originan los vehiculos actuales.

Alcance.

Realizacion de un plan de implementacion de un vehiculo de mayor capacidad

optimizara los recursos de la compafia y colaborara con el desarrollo de la

misma ya que su capacidad de abastecimiento se incrementara, por lo que
contar con un vehiculo de las caracteristicas antes descritas preparara a la
compaifiia para los futuros cambios y crecimiento.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un plan de implementacién un vehiculo de mayor capacidad
para un mejor servicio de distribucién y abastecimiento de la compafia que
permita mejorar la calidad del mismo, buscando satisfacer de mejor manera
las necesidades de nuestros clientes.

Estrategias del Proyecto.

e Elaborar un plan de implementacion vehicular que incremente la capacidad
de distribucion de la empresa.

Actividades del Proyecto.

Estudio de las necesidades de la empresa.

Evaluacion de un minimo de tres empresas que oferten lo solicitado.

Seleccion de una empresa proveedora.

Elaboracion y andlisis del presupuesto y/o alternativas de financiamiento.

Aceptacion del plan.

o g bk~ w0 NPk

Implementacién del plan.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Puntualidad en la entrega de productos = Clientes satisfechos con entregas
/ Total clientes.

Tiempo: Doce meses
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Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009
Fecha de culminacién: 31de Enero de 2011
Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldégicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)
Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)
Costo Estimado del Proyecto.

USD 39.760

Proyecto 6: Plan de Marketing.

Antecedentes.

La empresa no cuenta con un Plan de Marketing por lo que no puede

aprovechar de manera efectiva las oportunidades del mercado, mantener sus

clientes cautivos y fidelizarlos, con lo que su participacion en el mercado se ve

afectada significativamente dando paso a la competencia.

Alcance.

Definir una propuesta de Plan de Marketing, la cual se basara en realizar un

estudio del mercado y de la competencia con el fin de establecer estrategias de

expansion, producto, precio, plaza y promocion que permitan aprovechar las

oportunidades de mercado, aumentar su participacion, mejorar su imagen y

fidelizar los clientes.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un Plan de Marketing para mejorar la participacion y fidelizar a
los clientes.

Estrategias del Proyecto.

e Elaborar un Plan de Marketing que permita incrementar la participacion en

el mercado y fidelizar a los clientes.
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Actividades del Proyecto.
Estudio de la situacion actual.
Estudio de la situacién actual
Andlisis del ambiente externo
Andlisis del Macroambiente
Andlisis del Microambiente
Andlisis del Ambiente Interno
Estudio de Mercado

Definicion del problema

© ©®© N o o bk~ wDdNPE

Objetivos de la investigacion

10. Hipotesis

11.Herramientas de medicion
12.Elaboracion de encuesta

13. Determinacion de la muestra
14.Trabajo de campo

15. Andlisis de resultados

16. Establecimiento de objetivos y metas.
17.Desarrollo de estrategias.

18.Precio

19. Producto

20.Plaza

21.Promocion

22.Servicio Post - Venta

23.Plan de comunicacion del servicio técnico integral especializado.
24.Analisis de conocimiento de nuestros servicios.
25. Analisis de frecuencia de compra
26.Determinacion de objetivos
27.Establecimiento de estrategias
28.Elaboracion del presupuesto.

29. Aprobacion del proyecto.

30.Ejecucién y control.
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Indicadores de Gestion o KPI's.

e Participacion de Mercado = [(Total empresas clientes / Total empresas del
sector)]*100.

¢ Nivel de Satisfaccion = (Clientes Satisfechos / Total Clientes)

e Lealtad del Cliente = (Cantidad comprada / Cantidad anual
demandada)*100

Tiempo: Veinte y cuatro meses

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31de Enero de 2011

Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)

Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)

Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)

Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)

Asesoria Externa

Costo Estimado del Proyecto.

USD 3.635

Proyecto 7: Definicién de Procesos.

Antecedentes.

Quimatec, en la actualidad no cuenta con procesos formalmente establecidos
lo que provoca que la entrega de sus productos y servicios no sea la 6ptima,
debido a que muchos de los procesos se repiten, carecen de actividades
esenciales, existe mucha pérdida de tiempo y no existe supervision o control
sobre las funciones de los empleados. Este desperdicio de tiempo y recursos

perjudica a la empresa restandole competitividad.
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Alcance.

Elaborar una propuesta para la determinacion y fortalecimiento de los procesos

internos con los cuales funciona la empresa, con el fin de optimizar costos,

establecer indicadores de gestion y detectar los principales procesos, asi como
los de apoyo y los estratégicos para el logro de sus objetivos y metas.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar e implantar los procesos de gestion dentro de la organizacion
para mejorar la calidad y elevar la productividad operativa de tal manera
que se puedan enfrentar los cambios del entorno empresarial actual.

Estrategias del Proyecto.

e Establecer procesos de apoyo que habiliten y agilicen los procesos
principales.

Actividades del Proyecto.

Conformar un equipo de trabajo responsable del proyecto.

Mapeo de procesos.

Levantamiento de los procesos.

Propuesta de organizacion de procesos.

Establecimiento de indicadores de gestion.

Manual de procesos y procedimientos de la empresa.

Elaboracion del presupuesto.

Aprobacion del proyecto.
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Implantacion del proyecto.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Porcentaje de Procesos Definidos y Documentados = [(NUmero Procesos
D.D / Total Procesos)]

e Procesos sometidos a Control Estadistico = (NUmero Procesos sometidos a
control estadistico / Total Procesos)*100

Tiempo: Veinte y Cuatro meses

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31 de Enero de 2011

Recursos.

Humanos

Financieros
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Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General, Ventas, Financiera, Asistentes y Asesoria Externa.
Costo Estimado del Proyecto.

USD 4.100

Proyecto 8: Plan de Adquisicidn de Instalaciones Propias.
Antecedentes.
Quimatec, en los momentos actuales destina mas de USD 900 mensuales por
concepto de cancelacion de Arriendo de Oficinas y Bodegas, este hecho que
se suscita en el presente genera la inquietud del por que la empresa que ya
funciona cerca de 13 afios no ha analizado, estudiado o solicitado al menos
planes de construccion o de compra de algin bien inmueble, esto ha venido
mermando el crecimiento de la empresa y sin duda alguna este egreso de
recursos que ha efectuado la empresa por ya mucho tiempo ha afectado
directamente en su desarrollo.

Alcance.

Presentar diferentes opciones y/o alternativas para la Adquisicion de

Instalaciones Propias en las que pueda funcionar la empresa correctamente y

acorde a sus necesidades comerciales y de esta manera generar una ventaja

competitiva mas amplia y crecimiento organizacional.

Objetivos del Proyecto.

e Realizar un plan de adquisicion de instalaciones propias disminuyendo
gastos administrativos elevados, para incrementar la competitividad y
crecimiento.

Estrategia del Proyecto.

e Elaborar un Plan de Adquisicion de Instalaciones Propias que aporten en el
crecimiento y desarrollo de la empresa.

Actividades del Proyecto.

1. Formar un equipo de trabajo.

2. Definir las actividades y presupuestar el monto a invertir de acuerdo a las
posibilidades y necesidades.
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Estudiar las posibilidades de adquisicién que generen mayor beneficio.
Establecer contactos para asesoria de la adquisicion a realizar.
Evaluacion y seleccion de la mejor alternativa de inversion.

Elaborar un informe para aprobacion de la adquisicion a realizarse.

Revision y aprobacion.

© N o o b~ W

Desarrollo del proyecto de adquisicion.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Rendimiento del Activo Fijo = Venta Total / Activo Fijo.
e ROE = Utilidad Neta / Patrimonio.

e ROA = Utilidad Neta / Activo Total

Tiempo: Treinta y seis meses.

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31de Enero de 2012

Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldégicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)

Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)

Costo Estimado del Proyecto.

USD 200.250

Proyecto 9: Plan de Modernizacion Tecnolégica.

Antecedentes.

Quimatec Cia.Ltda., mantiene una tecnologia de bajo nivel y muchas de las
actividades administrativas y operativas no tienen informacién actualizada por
lo que se producen errores, retrasos y sobre todo pérdida de competitividad

frente al resto de empresas del sector.
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Alcance.

Desarrollar la propuesta e implantacion de actualizaciones o mejoras

tecnoldgicas, ya que mejorara el desempefio de la empresa, los procesos

serian mucho méas rapidos y la generacion de informacion relevante seria
mucho mas rapida y eficiente.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un Plan de Modernizaciébn Tecnologica para mejorar la
competitividad de Quimatec dentro del sector.

Estrategia del Proyecto.

e Disefiar un Plan de Modernizacion Tecnoldgica para incrementar la
competitividad de la empresa dentro del sector abastecedor industrial del
pais.

Actividades del Proyecto.

1. Estudio de las necesidades de la empresa.

2. Analisis de las evoluciones tecnoldgicas y sus precios.

3. Realizar una base de datos del hardware y software que serd de utilidad
para la empresa, junto con el nombre de las empresas distribuidoras de
estos productos.

4. Contactar a las empresas distribuidoras y llegar a arreglos en cuanto a

normas de pago y entrega de los productos solicitados.

Realizar un presupuesto en base a la informacion obtenida.

Definir cronograma de cambios de hardware y software.

Aprobacion del proyecto.

Implementacion del proyecto.
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Instalaciones y pruebas de hardware y software

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Incremento de la Inversiéon en T.I.C. = 1 — [(Porcentaje Inversion Total en
T.1.C. afio actual / Porcentaje Inversién Total en T.I.C. afio anterior.)]*100

Tiempo: Treinta y seis meses.

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31de Enero de 2012

Recursos.

Humanos
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Financieros

Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)
Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)
Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)
Asesor Externo

Costo Estimado del Proyecto.

USD 6.750

Proyecto 10: Plan de Control y Evaluacion Presupuestaria.
Antecedentes.
Actualmente la falta de un adecuado control de gastos y unidades
improductivas provoca que la empresa no tenga un adecuado control sobre
sus recursos financieros, mismos que en una parte se destinan a gastos
innecesarios, esto a futuro puede tornarse en un auto perjuicio para la empresa
ya que alteraran sus niveles de rentabilidad y liquidez, dado que no pueden
establecer prioridades financieras estos limitaran la consecucion de los
objetivos financieros.

Alcance.

Definir una propuesta de Control y Evaluacion Presupuestario que permita

establecer prioridades y métodos que ayuden a mejorar la rentabilidad de la

empresa.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un Plan de Control y Evaluacion Presupuestario con el fin de
mejorar la rentabilidad de la empresa mediante el uso 6ptimo de los
recursos financieros.

e Planificar y controlar de manera cuantitativa los egresos que efectla la
empresa en un periodo determinado a fin de analizar si es una mayor

cantidad la que gasta antes que la que invierte.
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Estrategias del Proyecto.

e Elaborar un Plan de Control y Evaluacién Presupuestario que permita
mejorar los niveles de rentabilidad y productividad de la empresa para el
logro de los objetivos financieros.

¢ Definir Planes de Optimizacion y Control de los Gastos.

Actividades del Proyecto.

1. Establecimiento de un sistema eficiente que permita obtener informacion
contable al dia.

2. Analisis de los Estados Financieros.

3. Andlisis de las tendencias de cambios en el ambito econdémico, politico,
social y tecnoldgico.

4. Preparar presupuestos de venta.

5. Calculo de tarifas de precios de los productos en funcion de las ventas
esperadas y los costos que asumiran.

Evaluar las inversiones y ganancias de la empresa.

Evaluacion de Costos, Gastos de Comercializacién, Administrativos y de
Personal Operativo.

Elaborar y documentar presupuesto general.

9. Solicitar aprobacién de las propuestas, sujetandose a posibles cambios u
observaciones.

10. Seguimiento del cumplimiento de lo presupuestado.

11.Evaluacion de Resultados.

12.Retroalimentacion y aplicacion de medidas correctivas para reducir los
costos y gastos.

Indicadores de Gestion o KPI's.

¢ Reduccion de Costos y Gastos = 1-[(Porcentaje Costos y Gastos actuales /
Porcentaje Costos y Gastos de periodos anteriores)]*100%

Tiempo: Veinte y Cuatro meses.

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31de Enero de 2012

Recursos.

Humanos

Financieros
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Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)
Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)

Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)

Costo Estimado del Proyecto.

USD 4.500

Proyecto 11: Plan de Incremento de Importaciones.

Antecedentes.

Quimatec importa dieciséis materias primas para abastecer a una parte

pequefa del mercado industrial del pais, esto por cuanto no tiene un estudio en

el cual se pueda basar para realizar un incremento en sus importaciones para
atender de manera global o por motivos expansivos a sus clientes o participar
de los requerimientos de nuevos clientes.

Alcance.

Definir una propuesta de importacion de productos que ayuden a elevar el

crecimiento y expansion de la empresa hacia nuevos clientes o con mayores

alternativas para los clientes habituales.

Objetivos del Proyecto.

e Desarrollar un plan de incremento de importaciones para elevar el nivel de
ingresos por ventas de la empresa mediante la importaciébn de nuevos
productos.

Estrategia del Proyecto.

e Realizar estudios de mercado por clientes habituales para importar
productos destinados a la complementacion de sus demandas.

e Realizar estudios de mercado a posibles clientes nuevos para importar
productos destinados a sus demandas de produccién y de esta manera
participar en nuevos sectores industriales del pais.

Actividades del Proyecto.

1. Realizar estudios de mercado por clientes habituales y posibles nuevos

clientes.
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Realizar Alianzas Estratégicas con empresas de igual o mayor tamafio.
Investigar y solicitar cotizaciones a Brockers Internacionales de
comercializacion o directamente a Fabricas elaboradoras de lo solicitado.

4. Establecer acuerdos de abastecimiento de largo plazo con las empresas
gue demandan los nuevos productos a importar

5. Evaluar y analizar minimo tres ofertas y escoger la mejor alternativa para la
empresa (s).

6. Efectuar la operacion de importacion.

7. Recibir en las bodegas de la empresa.

8. Elaborar un plan de abastecimiento por empresas.

Indicadores de Gestion o KPI's.

e Crecimiento del Volumen de Ventas = [(Venta Neta / Venta Neta afio
anterior)-1]*100.

e Ingresos procedentes de clientes nuevos = [(Ventas netas Clientes Nuevos /
Ventas Netas Clientes)]*100

Tiempo: Treinta y seis meses.

Fecha de inicio: 01 de Febrero de 2009

Fecha de culminacién: 31 de Enero de 2012

Recursos.

Humanos

Financieros

Materiales

Tecnoldgicos

Responsables.

Gerencia General (Sr. Técnico Textil Julio César Gonzalez)

Gerencia de Ventas (Sr. Ing. Juan Villacis)

Gerencia Financiera (Sr. Ec. Marco Castillo)

Asistente (Sr. César Augusto Gonzélez)

Costo Estimado del Proyecto.

USD 100.900
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4.4 Programacion de los Proyectos.

e Desarrollo e Implantacion de un Modelo de Gestion Estratégica.

Informacin General Proyecto 1
Proyecto:Dssaoll ¢ mplantacin de un modslo d& un Modelo d Gestin Estrtégica
Responsables|Gerencia Genarel,Disefador del Modelo Estatieo Junl Ganerel g2 Accionita
Objstive]Desarola un programs g dfuson delodelo d Geston Estatégica con ol Iecearunacuhuradecamhm
hasado e BSC imalucrando a oo os mismbrs de 1 onganizaci an by de s objins platedos
Estrategia Golobal|Elabuvar un lan g2 acien pare a dfusidn ol modela d gestin sshaégica
Indicadares: Porcentaje Implementacion g Model de Gastion Eshratégca. = [ Progams EjeeutadosTotdl Programas d b Planfcacian 101
Efclidad g2l estiataga = (i de nciatvas estatégcas ralzadas | Tolde nicathas propuestas 01

fo. Actividadss Responsables Al m Recursos Nocasarios
Tiempo[Feb | Marz | A May Jun ! Agos| St Oct| Mav |Dic| Ere Enfregables |Humanos Financleros ateriales|Tecnal0gios|Total Presupue
f Presentaicn e modlo 2 gesfon esratégica al Junta Generalde Accionistzs Disefizdo de ncel Modelode Gesin | 000 | 000 | 4000 | 1000 il
! Apobscion delmodel de gestcn sshstégien Jur Gengrel Vito Buero R 1
) Cranograma de Diusin (Garencia Generl Cronograma de achidades | 000 | 000 | 000 | 0N
{ Selecion de medios gz dfsin Garenci Genere Lista & meds 00000 ) i
) Precentacin del modelo iz gestin sshatégcs  personal 2 a empresa (Gatencia Gener Presantacin yFoletas | 000 | 000 | 2000 | 1000 ]
b Capactationes para fpersonalsotre el madeln de gsstion Diaadar &l Modeh Prasentacion y doeumentos | 4000 | 000 | 000 {1000 b
b Talsr Dsziador el Model Presertacin ydoeumentos | 500 | 000 | 300 | B0 i
] Eiluacian 105 miembros & a oranizacian ol & modeh de gestion strtégia Dsziadar &l Modelh Orteipdealiacin | 500 | 000 | 500 | B0 i
} Elboracion & presupuesto Jur Gengrel Wodelo ce Presupusste | 000 | 000 | 000 | 00
) Apiobecion gel poyecto Jus Generel Visto Buero 00 | 00 oo
] Ipsnnentacon el oyecto (Gatencia Genrel Pln de Diusicn 1
Toial 000 00 | 6o | e il
Fechadecn 01022000
Facha de Clmnacion 310
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o Seleccion de Clientes Rentables.
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+ Mejoramiento de las Condiciones Laborales aplicando las 9 S
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o Capacitacion Integral
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o Implementacion Vehicular
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o Plan de Marketing
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o Adquisicion de Instalaciones Propias
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* Modernizacion Tecnoldgica
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o Control y Evaluacion Presupuestario
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o Plan de Incremento de Importaciones
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4.5 Desarrollo de Proyectos

Una vez realizada la priorizacion de proyectos se determinaron tres proyectos,
los cuales, van a ser desarrollados a continuacion:

1. Plan de Desarrollo e Implantacion de un Modelo de Gestion Estratégica.
2. Plan de Seleccion de Clientes Rentables

3. Plan de Mejoramiento de las condiciones laborales aplicando las 9 S
4.5.1 Implementacion de un Modelo de Gestion Estratégica.

45.1.1 Antecedentes.

En el andlisis situacional desarrollado en el capitulo 2, se pudo determinar que
una de las debilidades de la empresa es el no con contar con un modelo de
gestion estratégica con lo que no se ha realizado ningun tipo de difusion al
personal sobre los objetivos que la empresa desea alcanzar e involucrarlos
dentro de éstos para su mejor desarrollo y su alcance 6ptimo, es por esta razon
que los empleados no saben la direccion de la empresa ni hacia donde van
dirigidos sus esfuerzos, creando incertidumbre, falta de interés en sus
actividades, el desconocimiento del gran aporte que tiene su trabajo para el

progreso de la empresa y su funcion dentro de la misma.
4.5.1.2 Alcance

Desarrollar una propuesta de difusion del modelo de gestién estratégica el
mismo que buscaré concienciar a los empleados y hacerlos formar parte de la
organizacion creando una cultura de cambio que permita enfrentar los cambios
del entorno y lograr los objetivos propuestos.

4.5.1.3 Objetivo General

e Desarrollar un programa de difusion del modelo de gestién estratégica con
el fin de crear una cultura de cambio basado en BSC involucrando a todos

los miembros de la organizacion en el logro de los objetivos planteados.
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4.5.1.4 Objetivos Especificos

e Crear una cultura de cambio enfocado al logro de los objetivos planteados
involucrando a todos los miembros de la organizacion.

e Concienciar a todos los miembros del personal sobre la importancia de sus
actividades dentro de la organizacion y en el éxito del modelo de gestion

estratégica.

4.5.1.5 Justificacion

La difusién del modelo de gestion estratégica permite que los miembros de la
empresa conocer hacia donde deben dirigir sus esfuerzos, las actividades o
proyectos que deben realizar para alcanzar los objetivos propuestos, y que se
sientan parte importante para el progreso de la empresa.

Una adecuada comunicacion del modelo permite que el personal se involucre
dentro de la organizacion y se sienta parte de ella, es por esta razén que es
importante este proyecto ya que se lograra un cambio en la mentalidad de los
empleados y crear una cultura adecuada para enfrentar los cambios del

entorno.

4.5.1.6 Desarrollo de las Actividades

Actividad 1: Presentacion del modelo de gestion estratégica a la Junta General

de Accionistas.

Una vez culminado el modelo de gestion estratégica, se procedera a presentar
el modelo para su aprobacion a la gerencia general de la empresa, para lo cual
se explicard de manera clara el desarrollo del modelo apoyado con una
presentacion en PowerPoint, sobre los puntos mas importantes del modelo
como son: Introduccién del modelo de gestion estratégica, resultados del
andlisis situacional, mapa estratégico por perspectivas, mapa estratégico
corporativo, cuadro de mando integral, proyectos a realizarse, presupuesto de

los proyectos y proyecciones de éxito de los mismos.
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Actividad 2: Aprobacién del Modelo de Gestion Estratégica.

La aprobacion sera de la Junta General de Accionistas después de realizar un

andlisis de la factibilidad y los recursos de la empresa.

En caso de no existir observaciones se procederd a comunicar el modelo al
resto de la empresa, caso contrario se realizaran las correcciones necesarias y

se aprobara el modelo.

Actividad 3: Establecimiento de tiempo para comunicar y difundir a los

empleados sobre el modelo.

Una vez aprobado el modelo, se establecera el tiempo para comunicar y
difundir el modelo de gestién estratégica para todo el personal, este tiempo

sera determinado bajo los siguientes parametros:
e Preparar e imprimir el material adecuado.

e Reunir a todo el personal, debido a que muchas veces deben realizarse

gestiones de la empresa.

e Encontrar el espacio adecuado, cuando el personal no tenga demasiada

carga laboral.

Una vez realizado este andlisis se establecieron las siguientes fechas para su

comunicacion y difusion:

CUADRO 4.1 CRONOGRAMA DE DIFUSION

FECHA HORARIO (P.M)

Febrero 2009 Personal de la empresa

Marzo — Octubre 2009 | Talleres grupales

Noviembre 2009 Evaluacion a los empleados

Enero 2010 Informe de los resultados obtenidos

Se ha establecido como fechas los dias lunes debido a que ese es el dia en el
cual existe menos carga laboral para el personal de la empresa, haciendo
factible la participacion de todos los miembros de la empresa.
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Actividad 4: Seleccion de medios de difusion

Una vez aprobado los tiempos para la difusion del modelo de gestion, se
procedera a seleccionar los diferentes medios que ayudaran a un mejor

entendimiento y comunicacion del modelo.

Entre los medios que se utilizaran tenemos:

e Presentaciones en PowerPoint

e Folletos. (Anexo 3, Pag. 252)

¢ Realizacion de talleres.

e Protectores de pantalla con la visién de la empresa.

e Fondos de pantalla con la misién, vision y objetivo corporativo.

Actividad 5: Presentacion del Modelo de Gestidn Estratégica al personal de la

empresa.

Una vez aprobado el proyecto y los tiempos para su comunicacion y difusion,
se procederd a presentar el modelo de gestion estratégica a todo el personal

de la empresa conformado por:
e Gerente General

e Gerente de Ventas

¢ Representante de Ventas

e Gerente Financiero

e Asistente Financiero

e Jefe de Bodega

e Asistente de Bodega

e Mensajero
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Dentro de la presentacion constard un resumen del andlisis situacional, mapa
estratégico de perspectivas, mapa corporativo, cuadro de mando integral y
proyectos con el respectivo lider de su implementacion y cuadro resumen de

los proyectos que debe hacer cada Jefe del area.

También se entregard a cada empleado un documento en el cual contendré:
¢ Introduccion

e Justificacion

¢ Resumen de resultados del analisis situacional.

e Mapa estratégica institucional.

e Objetivos a alcanzar por cada &rea de la empresa.

¢ Indicadores base con los que evaluara el cumplimiento de los objetivos.
o Perfiles de proyecto concerniente a cada Jefe de area.

e Cronograma de actividades de cada proyecto.

Este documento les servir4 de base para la realizacion de sus actividades y de
la importancia que tiene cada area para el cumplimiento de los objetivos

organizacionales.

Actividad 6: Capacitaciones para el personal sobre el modelo de gestion

estratégica.

Para reafirmar los conocimientos otorgados al personal y comprometerlos con
el cumplimiento de los objetivos se realizaran talleres los cuales van a estar

divididos en dos fases:
e Taller de unificacion del personal. (Anexo 4, Pag. 257)

e Taller de responsabilidad con la empresa (Anexo 5, Pag. 258)
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Taller de unificacién del personal.

El taller de unificacion entre el personal busca mejorar las relaciones entre los
empleados, ademas fusionar; los valores y principios empresariales en la

realizacion de su trabajo.
Para la realizacion de este taller se realizaran las siguientes actividades:
e Formacion de grupos de trabajo.

e Panel de preguntas sobre dudas con respecto a lo expuesto en la ultima

ocasion.
¢ Recordatorio sobre la filosofia corporativa de la empresa.

¢ Introduccion de los objetivos del taller.

Entrega de formulario para realizar el taller.

Una vez llenado el formulario, cada grupo procedera a explicar sus respuestas
a los demas y se desarrollardn comentarios en base a los resultados obtenidos,
buscando esclarecer la importancia de la filosofia corporativa dentro de la
empresa y que éste también forme parte de la actividad diaria de cada uno de
los miembros del personal y que mediante el logro del objetivo organizacional

se pueden alcanzar de igual forma los objetivos de cada persona.
Taller de responsabilidad con la empresa.

La segunda parte del taller se enfocara a crear responsabilidad de los
empleados con la empresa mediante la integracion de los intereses de la
organizacion con los intereses de los empleados, las actividades a realizar

seran:
e Exponer los objetivos de la empresa.
e Establecer los objetivos del taller.

e Panel de opiniones del personal en el cual expondran que es lo que

esperan de la empresa.
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e Entrega de formulario para realizacion del taller.

Actividad 7: Evaluacion a los miembros de la organizacion sobre la filosofia de

la empresa.

Una vez realizados los respectivos talleres se procedera a evaluar el nivel de
retencion de los empleados sobre la filosofia de la organizacion dentro del cual
se realizara un breve resumen sobre todo lo realizado hasta la fecha, para
luego entregarles un pequefio test en el cual tendran que contestar algunas

preguntas con el fin de calificar su nivel de retencion. (Anexo 6, Pag. 259).
Actividad 8: Elaboracion del presupuesto.

Para la realizacion del presupuesto para este plan se determino los siguientes

rubros:

TABLA 4.5.1: PRESUPUESTO DEL PROYECTO No. 1

RUBRO COSTO TOTAL
Computador e infocus 100
Copias 75
Folletos 70
Medios e Difusion 205
Suministros de Oficina 50
TOTAL 500

Actividad 9: Aprobacién del Proyecto

La aprobacion del proyecto estara a cargo de la Gerencia General, para esto el
equipo encargado de la difusion deberd presentar la propuesta en la cual
constara la lista de medios a utilizar y cronograma de actividades, el cual ser4

analizado y debidamente aprobado.
Actividad 10: Implementacion del Proyecto.

Una vez aprobado el proyecto el equipo encargado de la difusién procedera a
ejecutar el plan de acuerdo al cronograma establecido y con los medios
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seleccionados manteniendo una evaluacién constante de las actividades
realizadas con el fin de ver el grado de conocimientos depositados en cada uno
de los empleados basandose en los primeros tres meses de difusiobn mediante
la realizacion de un informe sobre los avances realizados, en cuanto al
proyecto y su nivel de progreso, el nivel de compromiso y retencion de los
empleados, obtenido en la evaluacion realizada, y de los primeros aumentos en
los niveles de ventas, ademas constaran los avances parciales de cada uno de
los proyectos, con el fin de conocer el nivel de alcance de las metas
establecidas; posteriormente este informe sera entregado semestralmente para
de esta manera mantener un control sobre el avance del modelo de gestion

estratégica.
4.5.2 Plan de Seleccién de Clientes Rentables
45.2.1 Antecedentes.

En el capitulo 2, correspondiente al analisis interno de la compafiia se pudo
concluir que su plazo medio de cobros es de mas del doble de su “politica”,
esto influye directamente en su liquidez y capital de trabajo asi como también
en las posibilidades de ampliacion. Por tales motivos se desea elaborar este
plan, el mismo que tendra que definir cuales y cuantos son los clientes con los
cuales tendrd que mantener relaciones comerciales mas estables, de largo
plazo, con prioridades y sobre todo con cuales empresas podra ir creciendo e ir

ampliando su portafolio de productos.
4.5.2.2 Alcance

Presentar un sistema de seleccion con los mejores clientes, considerando
plazos medios de cobro, rentabilidad por cliente, productos, zonas e ingresos
por pedidos, para que la empresa eleve su competitividad y mejores su
desempefio comercial para aprovechar las oportunidades que presente
mercado.

4.5.2.3 Objetivo General

e Desarrollar un sistema de seleccion de clientes que ayuden a incrementar

relaciones comerciales preferentes con los mejores, y asi estar en
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capacidad de identificar todas sus necesidades, incrementando el nimero
de productos con capacidad de abastecimiento, para generar crecimiento.
4.5.2.4 Justificacion

La creacion y aplicacién de un sistema de seleccion de clientes permitira que
los recursos financieros y humanos de la empresa estén bien direccionados
hacia donde realmente le generan utilidad financiera y comercial, y
adicionalmente se podra sefialar a los clientes con los cuales la empresa puede
dejar de trabajar y aun si es de mal rendimiento se lo puede pasar a la

competencia.

4.5.2.5 Desarrollo de las Actividades
Actividad 1: Realizar una clasificacion de clientes (Anexo 7, Pag. 260)

Para realizar este proyecto sera necesario que la Gerencia General designe un

grupo de trabajo, el cual sera encargado de reunir la informacién necesaria.

Este grupo deberd estar conformado por aquellas personas que estén
involucradas de manera directa con los clientes, en el caso de la empresa el

grupo estara conformado por:

e Asistente de Ventas y Gerencia.

e Gerente de ventas.

e Asistente Financiero.

Este equipo designado debera obtener la siguiente informacion:

e Conocer claramente la composicion de los clientes de acuerdo a la
rentabilidad que generen, resumiendo la actividad de cada cliente de
acuerdo al orden alfabético en conjunto con el dato del margen de utilidad

generado por el cliente hacia la empresa.

e Jerarquizar de acuerdo al nivel de utilidades que generan cada uno de los

clientes, tomando como base el primer punto ya que del resumen generado
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se los estratificara en tres rangos acorde con los ingreso de la empresa y de

acuerdo al nivel de utilidad genera cada cliente.

Identificar los clientes més rentables, asi como los menos rentables,
estratificandolos en rentables y no rentables tomando como base la
definicién de que todo cliente que genere mas de 15% de rentabilidad sera
cliente rentable y todo aquel que genere menos o igual de 15% sera no

rentable en inicio.
Identificar los plazos de cobro por cliente

Realizar un cuadro comparativo de lo facturado por cliente en el transcurso

de los Ultimos 3 afios.

Reconocer aquellos que tienen potencial de crecimiento de acuerdo al

criterio empresarial interno previamente establecido.

Actividad 2: Enfocar los recursos en los clientes més rentables.

Para direccionar correctamente los recursos financieros y humanos de la

empresa el equipo designado debera obtener la siguiente informacion:

Reconocer por medio de una encuesta cuales son las necesidades y las
motivaciones a la hora de decidir su compra a través de la formulacion de

una encuesta al grupo de clientes rentables. (Anexo 8, Pag. 261)

Definir estrategias de diferenciacion que satisfagan dichas necesidades y le
aparten en la mente del cliente, con la ayuda de los resultados del primer

punto.

Actividad 3: Desarrollar equipos de trabajo de acuerdo a sus clientes mas

rentables.

Se entregard a Gerencia General toda la informacion recolectada en los puntos

anteriores, esta designara los equipos de trabajo para cada cliente “rentable”

en donde los vendedores deberan realizar un plan de visitas para poder realizar

ruedas de negocios y definir requerimientos y acuerdos de abastecimiento de

largo plazo
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Actividad 4: Monitorear la satisfaccion de los clientes mas rentables.

Elaborando una encuesta y definiendo resultados acorde a sus respuestas y

segun sus opiniones definir las acciones correctivas. (Anexo 9, Pag. 262).
Actividad 5: Definir los recursos necesarios.

A través de los vendedores se recolectara la informacion que obtengan de sus
visitas y se estableceran como prioridad las importaciones de los productos de
los clientes definidos como rentables y dejando de esta manera posibles

negocios de baja rotacion.
Actividad 6: Elaboracion del Presupuesto.

Para la realizacion del presupuesto para este plan se determiné los siguientes

rubros:

TABLA 4.5.2 PRESUPUESTO PROYECTO 2

RUBRO COSTO TOTAL
TELEFONO 30
SUMINISTROS DE OFICINA PARA 180
ELABORAR Y APLICAR LAS
ENCUESTAS.
TOTAL 210

Actividad 7: Aprobacién del Proyecto

La aprobacion del proyecto estara a cargo de la Gerencia General, para esto el
equipo encargado deberd presentar la propuesta en la cual constara la lista

definitiva de los clientes rentables, junto con los respaldos respectivos.

Actividad 8: Implantacion del Plan

El equipo designado realizara un control trimestral a través de reuniones y
charlas explicativas documentadas, de las relaciones comerciales con los
clientes definidos con el fin de actualizar la base de datos y conocer sus

variaciones. De esta manera la empresa generara mayor valor a sus ventas.

-218-



4.5.3 Mejoramiento de las condiciones laborales aplicando las 9 S
4.5.3.1 Antecedentes.

En el capitulo 1, por medio de la matriz causa efecto y el resultado de las
entrevistas a los empleados se pudo determinar que no cuentan con una
motivacion constante o estable debido a que se dienten insatisfechos con el
ambiente de trabajo y sus funciones, esto perjudica al clima laboral, genera
falta de interés en el trabajo, escasa colaboracion y el poco valor agregado que
ponen a sus actividades perjudica a la imagen y concepto de abastecimiento

gue Quimatec debe transmitir a sus clientes.
4.5.3.2 Alcance

Definir una propuesta de un Plan de Mejoramiento de las Condiciones
Laborales mediante la aplicacion de las 9 S para mantener un personal
altamente motivado que permita y fomente la eficacia en las acciones, rapidez
en los procesos y mejorar la calidad del servicio para incrementar la
competitividad de la empresa y de esta manera prepararse para enfrentar a su
competencia.

4.5.3.3 Objetivo General

e Desarrollar un Plan de Mejoramiento de las condiciones laborales mediante
la aplicacion de las 9 S que “permitan mantener un personal altamente
motivado.

4.5.3.4 Objetivos Especificos

e Mejorar la limpieza y organizacién de los puntos de trabajo.

e Facilitar y asegurar las actividades en las oficinas y bodegas.
e Generar ideas orientadas a mejorar los resultados.

e Fomentar la disciplina.

e Crear buenos héabitos de servicio.

e Crear un ambiente adecuado de trabajo.

e Eliminar los accidentes de trabajo.
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4.5.2.5 Justificacion

?’Existen principios para el bueno desempefio de un negocio que,
independientemente de la cultura en la cual se hayan generado, se podrian
considerar —por su obviedad- universales, tal es el caso de la aportacion que
hacen los japoneses al mundo empresarial (inclusive para la organizacion
personal, familiar, etc.) con lo que en el ambiente de calidad se denomina las
9’S (las nueve eses) por su significado en ese idioma y porque han sido los
nipones quienes los han implementado de manera sistemética.

Las 9°S buscan generar un ambiente de trabajo que ademés de ser congruente
con la calidad total, brinda al ser humano la oportunidad de ser muy efectivo, ya
gue abarca el mejoramiento de las condiciones mentales de quien se apega a
esta metodologia.

Estos principios son simples, claros y sumamente efectivos porque responden
a un cuestionamiento que, de seguro, todos nos enfrentamos cotidianamente:
sé que tengo que cambiar® para incrementar mi desempefio pero, ¢ Qué debo
hacer? ¢ Qué camino hay que seguir?

Muchas personas piensan que el ambiente de trabajo es responsabilidad de "la
organizacion", asi se preguntan qué es lo que la empresa tiene para mi, pero
olvidan que son los individuos quienes conforman los ambientes y que si bien
es cierto que la gerencia debe facilitar los medios —tangibles e intangibles- para
generar espacios seguros y adecuados, la uUltima responsabilidad recae sobre
las personas, pues son éstas las que son o no ordenadas, limpias y
organizadas.

De nada sirve que una empresa tenga los medios, las actitudes y los
procedimientos para generar ambientes confortables si la gente no desea llenar
esos espacios de cordialidad, respeto, compromiso y entrega genuina por

desgracia en nuestro pal’s, en muchas ocasiones, vemos que no se construyen

22 hitp:/www.ilustrados.com/publicaciones/EpyZuZplZZnlprzXEj.php
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espacios agradables "verde" por que las personas se encierran en su egoismo
y hacen que rijan en sus sentimientos y voluntad la nefasta ignorancia.

Los hébitos se conforman con los conocimientos, las habilidades y las
actitudes, por eso las personas que son excelentes los son no por actos
dispersos, sino porque han aprendido a repetir acciones que son nobles,
buenas y honestas, es decir, les causa satisfaccion personal el hacer su trabajo
bien y saben que estas acciones impactan a otras personas para que también
gocen sus cotidianas actividades.

Estas 9°'S también tienen una vision holistica, pues consideran tres grandes
apartados que son claves para el desempefio de excelencia: 1.1 el lugar de

trabajo y las cosas que lo conforman, 2.- la personay 3.- la empresa.

4.5.3.6 Desarrollo de las Actividades
Actividad 1: Seleccion y contratacion de una empresa encargada del proyecto.

Gerencia General y su asistente seran los encargados de buscar una empresa
que este capacitada para desarrollar y aplicar este proyecto. Para esto
Quimatec cuenta con una empresa relacionada que esta cercana a las
instalaciones de la misma, se llama Global y es una consultora encargada de
capacitacion a personal, difusiones, levantamiento de procesos, estudios de
mercado, etc. Las negociaciones y costos se las estableceran por medio de los

Gerentes de ambas compainiias en el horario de 3-5 p.m., de los dias miércoles.
Actividad 2: Determinacion de los equipos de trabajo.

Gerencia General conjuntamente con la empresa seleccionada seran los
encargados de designar los equipos de trabajo para la planificacion y ejecucion
del plan dentro de la empresa, los mismos que tendran que ser idoneos para el
correcto desarrollo y aplicaciéon del plan. En principio estardn conformados por
el delegado de la asesora externa, el asistente de Gerencia y el lider o

representante de cada area.

Actividad 3: Analisis del ambiente de trabajo actual
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Se elaborara y entregara un resumen de la evaluacion de la situacién actual del
ambiente y sitios de trabajo de cada unidad de la empresa. Este informe
contendrd imagenes, comentarios y aspiraciones de los empleados sobre la

organizacion de cada punto de trabajo actual. (Anexo 10, P4g. 263)
Actividad 4: Establecimiento de las 9 S para cada area de la empresa.

De manera general para todas las éreas de la empresa se aplicara los

siguientes conceptos y definiciones:

1.- Seir (Ordenar O Clasificar)®*

Cuando hacemos referencia a clasificar no nos referimos a acomodar, sino a
saber ordenar por clases, tamafos, tipos, categorias e inclusive frecuencia de
uso, es decir a ajustar el espacio disponible (fisico o de procesos). Los
beneficios de esta acciébn son muchos y muy variados ya que quedan areas
disponibles (cajones, espacios, etc.), se deshace la persona de articulos y
papeleria obsoleta para hacer mas cémodo el espacio vital, se eliminan
despilfarros y pérdidas de tiempo por no saber dénde se encuentra lo que se
busca.

Para clasificar es necesario emprender las siguientes acciones:

IDENTIFICAR aquello que es o no necesario de acuerdo al EL QUE (articulo u
objetos) y a su FRECUENCIA DE USO.

SEPARAR lo que es INNECESARIO, EXCESIVO, ADICIONAL de lo que es
atil, adecuado y simple, y decidir lo que se puede almacenar, desplazar,
vender, reciclar, regalar, o enviar a la basura.

REDUCIR los objetos utensilios y materiales de poca rotacion y uso por medio
de la reubicacion en almacenes especificos, dejando libertad de movimiento
(despejando pasillos, cajones, escritorios, alacenas, etc.) Este punto nos invita
a quedarnos sdlo con lo minimo indispensable.

2. Seiton (Organizar O Limpiar)

Significa eliminar todo aquello que estd de més y que no tiene importancia para
el trabajo que desempefiamos y organizarlo racionalmente, tener una ubicacion

para cada objeto.

24 hitp://www.ilustrados.com/publicaciones/EpyZuZplZZnlprzXEj.php
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e Arreglar las cosas eficientemente de forma que se pueda obtener lo que se
necesita en el menor tiempo posible.

¢ I|dentificar las diferentes clases de objetos.

e Designar lugares definitivos de almacenaje cuando el orden légico y
tratando de disminuir el tiempo de busqueda.

e Ahorrar espacio.

3. Seiso (Limpieza O Pulcritud)

Significa desarrollar el habito de observar y estar siempre pensando en el

orden y la limpieza en el area de trabajo, de la maquinaria y herramientas que

utilizamos.

e Es mas que barrer y trapear

e Limpiando se encuentran situaciones anormales

e Usar uniformes blancos, pintar de colores claros

e Mantener los manuales de operacion y/o programas de trabajo en buen
estado

e Mantener limpios y en buen estado los equipos y las instalaciones

e Idear formas que permitan recuperar los deshechos de los equipos y
mobiliarios.

4. Seiketsu (Bienestar Personal O Equilibrio).

El emprender sistematicamente las primeras TRES "S", brinda la posibilidad de

pensar que éstas no se pueden aislar, sino que los esfuerzos deben darse en

forma conjunta, pero para lograr esto en el trabajo es importante también que la

persona esté en un estado "ordenado”, lo que significa que hay una simbiosis

entre lo que se hace y el como se siente la persona.

5. Shitsuke (Disciplina)

Esta accion es la que quizé represente mayor esfuerzo, ya que es puntual del

cambio de habitos, la disciplina implica el apego de procedimientos

establecidos, a lo que se considera como bueno, noble y honesto; cuando una

persona se apega al orden y al control de sus actos estad acudiendo a la

prudencia, y la inteligencia en su comportamiento se transforma en un

generador de calidad y confianza.

e Continuidad y seguimiento hasta generar un habito.
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e Conocimiento que no se aplica, no sirve.

e Las 9 S’s deben ser précticas y practicadas.

6. Shikari (Constancia)

Preservar en los buenos habitos es aspirar a la justicia, en este sentido

practicar constantemente los buenos hébitos es justo con uno mismo y lo que

provoca que otras personas tiendan a ser justos con uno, la constancia es

voluntad en accién y no sucumbir ante las tentaciones de lo habitual y lo

mediocre. Hoy se requieren de personas que no claudiquen en su hacer bien

(eficiencia) y en su propésito (eficacia)

7. Shitsukoku (Compromiso)

Esta accion significa ir hasta el final de las tareas, es cumplir responsablemente

con la obligacién contraida, sin voltear para atras, el compromiso es el Gltimo

elemento de la trilogia que conduce a la armonia (disciplina, constancia y

compromiso), y es quien se alimenta del espiritu para ejecutar las labores

diarias con un entusiasmo y animo fulgurantes.

8. Seishoo (Coordinacion)

Como seres sociales que somos, las metas se alcanzan con y para un fin

determinado, el cual debe ser (til para nuestros semejantes, por eso los

humanos somos seres interdependientes, nos necesitamos los unos y los otros

y también no participamos en el ambiente de trabajo, asi al actuar con calidad

no acabamos con la calidad, sino la expandemos y la hacemos mas intensa.

Para lograr un ambiente de trabajo de calidad se requiere unidad de propésito,

armonia en el ritmo y en los tiempos.

9. Seido (Estandarizacion)

Para no perderse es necesario poner sefiales, ello significa en el lenguaje

empresarial un final por medio de normas y procedimientos con la finalidad de

no dispersar los esfuerzos individuales y de generar calidad.

Para implementar este Ultimo principio, es necesario planear siempre

considerando a la gente, desarrollar las acciones pertinentes, checar paso a

paso las actividades comprendidas y comprometerse con el mejoramiento

continuo.

Sabemos que implementar estas acciones representa un camino arduo y largo,

pero también comprendemos que aquellos con los cuales competimos dia a dia
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y lo consideran como algo normal, como una mera forma de sobrevivencia y

aceptacion de lo que esta por venir.

Evita la localizacion y busqueda mental de modo que nos lleve solo unos
cuantos segundos.

La idea de disminuir a cero el tiempo de localizacion y busqueda de cada
objeto.

Clasificar todos los recursos que necesito.

Asignar un lugar para cada objeto de acuerdo a un orden légico y de facil
acceso.

Pintar la silueta en el lugar donde se almacena.

Control visual en inventarios y almacenes para lograr la cultura del
supermercado.

Control visual para puntos de reorden.

Tiempo en ver que hay dentro de un gabinete es tiempo perdido, utiliza
control visual.

Etiquetar los objetos y el lugar en que se almacenan (letra grande, pocas

palabras, colores).

Para aplicarlo en la empresa, se basara en el siguiente esquema grafico de

imégenes actuales y con los cambios futuros anhelados.

Bodega 2:
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Bodega 1:

v 1
= N ) e

01/15/2005
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Exterior:

o1/45/z608"

Cambios Futuros deseados:

Bodegas: Rétulos de identificacion de peligro, nombre, ubicacién adecuada.

Pictogramas SGA/GHS

Sustancias quimicas peligrosas - Identificacion de Peligros para el usuario

Los pictogramas del SGA estan enmarcados en rojo vy la etiqueta
se coloca en el envase

Peligros fisicos

Explosivo Oxidante Inflamable Gas a presion
Peraxido organico Pirofarico
Reaccion espontane
Calentamiento espontanea
En contacto con agua
desprende gases inflamables
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Peligros para la salud humana

Téxico agudo Corrosivo Mocivo Sensibilizante respiratorio
Irritante Mutageénico Células Germinales
Sensibilizante cutdaneo Cancerigeno
Eectos narcéticos Toéxico Sistémico

Toxico para la reproduccion
Peligro por aspiracion

Peligros para el medio hambiente

Toxicidad aguda para el medio ambiente acuatico
Toxicidad crénica para el medio ambiente acuatico

Oficinas: Escritorios organizados, archivos organizados integramente y oficinas

rotuladas son su descripcion.

Estos deberan ser los resultados de aplicar las 9 S en la empresa y asi elevar y
mejorar el ambiente laboral y poder contar con un personal lo suficientemente

organizado, limpio, tranquilo, disciplinado, constante, comprometido vy
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coordinado, una vez alcanzados estos objetivos se podra contar con un
personal educado, motivado y listo para efectuar su actividad laboral

correspondiente con el valor agregado necesario para apoyar en lo necesario.
Actividad 5: Elaboracion de programas de concientizacion.

Gerencia General y el asesor externo seran los encargados de programar
semanalmente charlas, videos y resultados de lo que se esta aplicando en la

empresa.

Esto se lo realizara los dias de 4 a 5 p.m., por medio de grupos de trabajo

donde el lider de implementacion seré el encargado de difundirlo.
Actividad 6: Elaboracion del presupuesto.

Para la realizacion del presupuesto para este plan se determiné los siguientes

rubros:

TABLA 4.5.3 PRESUPUESTO PROYECTO 3

RUBRO COSTO TOTAL
CONTRATACION EMPRESA 580
TOTAL 580

Actividad 7: Aprobacién del proyecto.

Gerencia General seréa la encargada de aprobar o no la correcta aplicacion de
este plan, basandose en el resultado de la imagen interna, desempefio y

satisfaccion de los empleados.
Actividad 8: Implementacion del proyecto.

Una vez aprobado el proyecto, el equipo encargado de los programas de
concientizacion procedera a ejecutar el plan de acuerdo al cronograma

establecido.

Ya finalizado este proceso al termino del mismo de realizara una
retroalimentacion sustentada con imagenes pasadas y presentes ademas de

los resultados del efecto que ha tenido el cambio en el personal.
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CAPITULO V: PRESUPUESTOS

5. Presupuesto.

5.1 Presupuesto de los Proyectos.

Concluida la determinacién de proyectos, sus perfiles, al igual que sus actividades es necesario establecer los presupuestos

prorrateados para cada afio en que se ejecutaran los proyectos.

A continuacion se detallan los presupuestos:

Tabla No. 5.1 Presupuestos

2009 2010 2011 2012
Recursos Recursos Recursos Recursos

No. Proyectos H F M T H F M T H F M T H F M T
1 Desarrollo e implantaciéon de un modelo de un 70,00 190,00 160,00 80,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Modelo de Gestion Estratégica.
2 Seleccion de Clientes Rentables 95,00 10,00 70,00 0,00 0,00 0,00 20,00 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 Mejoramiento de las condiciones laborales 70,00 350,00 80,00 0,00 0,00 65,00 0,00 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Aplicando las 9 S
4 | Capacitacion Integral 20,00 4.005,00 5,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5 Implantacién Vehicular 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 39.760,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6 Plan de Marketing. 210,00 0,00 75,00 90,00 300,00 2.500,00 160,00 100,00 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7 Plan de Definicién de Procesos. 350,00 0,00 20,00 0,00 50,00 2.550,00 50,00 0,00 0,00 1.000,00 0,00 80,00 0,00 0,00 0,00 0,00
8 Plan de Control y Evaluacién Presupuestario. 500,00 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.500,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00
9 | Adquisicion de instalaciones propias 80,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 200.000,00 0,00 20,00
10 | Modernizacién tecnolégica 60,00 0,00 0,00 1.000,00 40,00 0,00 70,00 1.000,00 0,00 3.000,00 0,00 0,00 0,00 1.500,00 0,00 80,00
11 | Plan de Incremento de Importaciones 200,00 0,00 0,00 0,00 300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 200,00 100,00 0,00 0,00 100.000,00 0,00 100,00

Total por Proyecto | 1.655,00 5.555,00 410,00 | 1.170,00 | 690,00 45.025,00 800,00 | 1.130,00 200,00 4.200,00 100,00 | 2.580,00 | 0,00 301.500,00 0,00 | 200,00
Total Anual 8.790,00 47.645,00 7.080,00 301.700,00
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5.2 Presupuestos de los Proyectos segun el Plazo

Tabla 5.2 Presupuestos de Proyectos

No. Proyecto Presupuesto
1. | Desarrollo e implantacién de un modelo de un Modelo de Gestion Estratégica 500,00
2. | Seleccién de Clientes Rentables 175,00
3. | Mejoramiento de las condiciones laborales aplicando las 9 S 500,00
4. | Capacitacion Integral 4.030,00
6. | Plan de Marketing. 375,00
7. | Plan de Definiciéon de Procesos. 370,00
8. | Plan de Control y Evaluacion Presupuestario. 1.500,00
9. | Adquisicion de instalaciones propias 80,00
10. | Modernizacién tecnolégica 1.060,00
11. | Plan de Incremento de Importaciones 200,00
SUBTOTAL CORTO PLAZO 8.790,00
2. | Seleccién de Clientes Rentables 35,00
3. | Mejoramiento de las condiciones laborales aplicando las 9 S 80,00
5. | Implantacion Vehicular 39.760,00
6. | Plan de Marketing. 3.260,00
7. | Plan de Definiciéon de Procesos. 3.730,00
8. | Plan de Control y Evaluacion Presupuestario. 3.000,00
9. | Adquisicién de instalaciones propias 200.170,00
10. | Modernizacién tecnolégica 5.690,00
11. | Plan de Incremento de Importaciones 100.700,00
SUBTOTAL MEDIANO Y LARGO PLAZO 356.425,00
TOTAL 365.215,00
5.3 Presupuestos General de Proyectos
Tabla No. 5.3 Presupuestos Generales
RECURSOS 2009 2010 2011 2012 TOTAL
HUMANO 1.655,00 690,00 200,00 0,00 2.545,00
FINANCIERO | 5.555,00 | 45.025,00 | 4.200,00 | 301.500,00 | 356.280,00
MATERIAL 410,00 800,00 100,00 0,00 1.310,00
TECNOLOGICO | 1.170,00 | 1.130,00 | 2.580,00 200,00 5.080,00
TOTAL 8.790,00 | 47.645,00 | 7.080,00 | 301.700,00 | 365.215,00

5.4 Flujo de Caja sin Proyectos

Para realizar un flujo de caja proyectado en Quimatec, es necesario tomar en

cuenta el nivel historico de crecimiento de por lo menos cinco afios. Segun

datos aproximados proporcionados por

Gerencia Financiera, se debe

considerar 12,96% para sus ingresos proyectados, y dentro de este nivel de
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ingresos el porcentaje de costos y gastos generalmente son de 75,58% vy

22,07% respectivamente.

Tabla No. 5.4 Ingresos Proyectados

ANO TASA | INGRESOS TOTALES
2007 12,96% 991.647,00
2008 12,96% 1.120.164,45
2009 12,96% 1.265.337,76
2010 12,96% 1.429.325,54
2011 12,96% 1.614.566,13
2012 12,96% 1.823.813,90

Tabla No. 5.5 Costos y Gastos Proyectados

CONCEPTO Afo Base 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Costo de Ventas 766.726,00 846.620,29 956.342,28 1.080.284,24 | 1.220.289,08 | 1.378.438,54
Gastos de Operacién
Gastos de Administracion 62.883,00 69.320,57 78.734,30 89.426,42 101.570,53 115.363,81
Gastos de Ventas 156.569,00 172.584,49 196.021,46 222.641,18 252.875,85 287.216,39
Gastos Financieros 4.840,00 5.315,24 6.037,05 6.856,88 7.788,04 8.845,66
Total Gastos de Operaciéon | 224.292,00 247.220,29 279.260,04 315.452,15 356.334,74 402.515,73
Total Costos y Gastos 991.018,00 | 1.093.840,59 | 1.235.602,33 | 1.395.736,39 | 1.576.623,82 | 1.780.954,27
Tabla No. 5.6 Flujo de Caja sin considerar Proyectos
CONCEPTO ANOS
2007 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos por Ventas
Ventas totales 991.647,00 | 1.120.164,45 | 1.265.337,76 | 1.429.325,54 | 1.614.566,13 | 1.823.813,90
Egresos
Costo 766.726,00 846.620,29 956.342,28 1.080.284,24 | 1.220.289,08 | 1.378.438,54
Utilidad Bruta en Ventas 224.921,00 273.544,16 308.995,48 349.041,30 394.277,05 445.375,35
Gastos Operacionales
Gastos de Administracion 62.883,00 69.320,57 78.734,30 89.426,42 101.570,53 115.363,81
Gastos de Ventas 156.569,00 172.584,49 196.021,46 222.641,18 252.875,85 287.216,39
Gastos Financieros 4.840,00 5.315,24 6.037,05 6.856,88 7.788,04 8.845,66
Total Gastos Operacionales 224.292,00 247.220,29 280.792,81 318.924,47 362.234,42 411.425,85
UTILIDAD NETA ‘ 629,00 ‘ 26.323,86 ‘ 28.202,67 ‘ 30.116,82 ‘ 32.042,63 ‘ 33.949,50
FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ‘ 629,00 ‘ 26.323,86 ‘ 28.202,67 ‘ 30.116,82 ‘ 32.042,63 ‘ 33.949,50
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Gréfico No. 5.1 Ingresos Vs. Costos y Gastos

VALORES
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Tabla No. 5.7 Relacion Ingresos — Costos + Gastos

Afos Ingresos Costos + Gastos
2007 | 991.647,00 991.018,00
2008 | 1.120.164,45 1.093.840,59
2009 | 1.265.337,76 1.237.135,09
2010 | 1.429.325,54 1.399.208,72
2011 | 1.614.566,13 1.582.523,50
2012 | 1.823.813,90 1.789.864,40

Gréfico No. 5.2 Flujo de Caja sin Proyectos
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Podemos observar el incremento de ingresos de USD 991.647 a 1°823.814,
pero casi en la misma proporcién se incrementan la suma de costos y gastos,
esto es debido a que el margen que se obtiene en el giro de negocio de
Quimatec siempre es bajo y para poder vender mas necesariamente tendra

gue gastar mas.
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5.5 Flujo de Caja con Proyectos

Las tasas de crecimiento que se van a considerar son las planteadas como
metas en el Cuadro de Mando Integral, estas son de: 13,00% para el afio 2009,
13,25% en el afio 2010, 13,50% en el 2011y 14% en el 2012, afio en el cual de
desarrollara el incremento de importaciones. Los costos generalmente han
venido conformando el 75,58% del total del nivel de ingresos y disminuirlos es
imposible debido a que ese es el costo en el que se compran los productos que
la empresa comercializa, de otro lado los gastos han venido conformando el
22,07% del total del nivel de ingresos, los mismos son altos debido a que
grandes sumas de dinero se utilizan improductivamente sin que le genere
beneficio alguno a la empresa. En el caso de Quimatec estos son los que
podran disminuir en algo los primeros tres afios hasta equilibrar su nivel actual
de -3% ya que en el cuarto afio se obtendra una disminucién de 14,57% del
nivel actual de sus gastos debido a que se eliminaran varios gastos
administrativos, no se destinaran fondos al pago de un arriendo y disminuira el

personal ya que se contara con talento humano més productivo y eficiente.

Tabla No. 5.8 Flujo de Caja con Proyectos

ANOS
CONCEPTO 2007 ‘ 2008 ‘ 2009 ‘ 2010 2011 2012
Ingresos por Ventas
Ventas totales 991.647,00 ‘ 1.120.164,45 ‘ 1.265.785,83 ‘ 1.433.502,45 ‘ 1.627.025,28 1.854.808,82
Egresos
Costo 766.726,00 | 846.620,29 956.680,93 | 1.083.441,15 | 1.229.705,71 1.401.864,51
Utilidad Bruta en Ventas 224.921,00 | 273.544,16 309.104,90 350.061,30 397.319,57 452.944,31
Gastos Operacionales
Gastos de Administracion 62.883,00 69.320,57 78.332,24 80.390,82 86.681,40 39.006,63
Gastos de Ventas 156.569,00 | 172.584,49 195.020,47 200.145,61 215.807,01 97.113,15
Gastos Financieros 4.840,00 5.315,24 6.006,22 6.164,06 6.646,40 2.990,88
Total Gastos Operacionales 224.292,00 | 247.220,29 279.358,93 286.700,49 309.134,80 139.110,66
UTILIDAD NETA ‘ 629,00 ‘ 26.323,86 ‘ 29.745,97 ‘ 63.360,81 ‘ 88.184,77 313.833,65
313.833,65

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ‘ 629,00 ‘ 26.323,86

‘ 29.745,97

‘ 63.360,81 ‘ 88.184,77
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VALORES

Gréfico No. 5.3 Flujo de Caja con Proyectos
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Podemos observar que la implantacion del Modelo de Gestibn Estratégica

ayuda a la empresa a obtener resultados positivos a partir del primer afio de su
aplicacion, por ejemplo, su flujo aumenta de USD 26.323,86 a USD 313.833,65

5.5.1 Andlisis Financiero

Para realizar el analisis financiero se debe considerar el flujo incremental es

decir los beneficios adicionales que se obtendran al aplicar el modelo de

gestion estratégico, que no es mas que la diferencia entre el flujo sin proyectos

y el flujo con proyectos. Posterior al esto se aplicardn los métodos de

evaluacion como el VAN, TIR y Relacién Beneficio Costo.

Tabla No. 5.9 Comparacién de Flujos de Caja

Anos | Flujo sin Proyectos | Flujo con Proyectos
2009 28.202,67 29.745,97
2010 30.116,82 63.360,81
2011 32.042,63 88.184,77
2012 33.949,50 313.833,65

Tabla No. 5.10 Flujo Incremental

Afios 2009 2010 2011 2012
Sin Proyectos 28.203 30.117 32.043 33.950
Con Proyectos 29.746 63.361 88.185 313.834
Variacion 1.543 33.244 56.142 279.884
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Gréfico No. 5.4 Comparacion de Flujos de Caja
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Para conocer la viabilidad de la implantacion del modelo de gestidn estratégica
es importante constituir correctamente la asignacion de recursos previos a la

inversion que se muestra a continuacion:

Tabla No. 5.11 Distribucion del Financiamiento de los Proyectos

Descripcion Porcentaje Valor
Recursos Propios 16% 58.434,40
Recursos Financiados 84% 306.780,60
Total 100% 365.215,00

e Tasa Minima de Aceptacion de Rendimiento: La TMAR esta conformada

por:

o Tasa Activa vigente 9,31% (segun BCE) debido a que el 84% de los

recursos para la implementacion de los proyectos seran financiados.
o Tasa Pasiva vigente que actualmente es 5,29% (segun BCE).

0 La Prima de Riesgo se puede determinar mediante las siguientes

formas: 1) El Riesgo Pais que actualmente segun el BCE es

831puntos, 2) La inflacion cuyo porcentaje actual es de 7,94%.
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Tabla No. 5.12 Célculo de la Tasa de Descuento

Descripcion Porcentaje | Costo | TMAR
Recursos Propios 16% 21,54%| 3%
Recursos Financiados 84% 9,31%| 8%
Total 100% 11%

e Valor Actual Neto: El valor actual neto se obtiene descontando el flujo de
ingresos netos del proyecto, usando para ello la tasa de descuento (TMAR)
que represente el costo de oportunidad de los recursos econémicos que
requiere el proyecto, este dato muestra el dinero que obtendra el

inversionista.

e Tasa Interna de Retorno: Es la tasa que iguala los flujos de ingresos y
egresos futuros de una inversion. Corresponde a la rentabilidad que
obtendra un inversionista de mantener el instrumento financiero hasta su

extincion, bajo el supuesto que reinvierte los flujos de ingresos a la misma

tasa.
Tabla No. 5.13 Célculo del VAN - TIR
Afio | Flujo de Caja | Inversién | Saldo Final Flujo
Incremental Anual de Caja |Descontado
2009 1.543 -8.790 -7.247 -6.528,56
2010 33.244 -47.645 -14.401 -11.688,19
2011 56.142 -7.080 49.062 35.873,81
2012 279.884 -301.700 -21.816 -14.370,78

370.814 -365.215 5.599 3.286,29 Suma VAN
3.286,29 VAN Formula
36% TIR

Con la implantacién del modelo de gestion estratégica la empresa tendra un
VAN de USD 3.286,23, lo que significa que la inversion sera productiva a un
haciéndose de un bien inmueble de alto costo pero que es necesario para

sustentar aun mas su crecimiento.

La TIR en el proyecto es positiva y generaria el 36% de rentabilidad, ademas
es mayor a la TMAR (11%) por lo que hay que considerar la posibilidad de
poner en ejecucion las estrategias mas importantes planteadas en la propuesta

de modelo de gestion estratégica.
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e Relacion Beneficio Costo: Esta relacion refleja el resultado

ingresos y los egresos que genera el proyecto.

Tabla No. 5.14 Calculo de la Relacion Beneficio — Costo

Afo | Inversion | Inversion Flujo Flujo Incremental
Anual Descontada | Incremental Descontado
2009 7.790 7.018 1.543 1.390
2010 | 46.645 37.858 33.244 26.982
2011 9.080 6.639 56.142 41.051
2012 | 301.700 198.739 279.884 184.368
365.215 250.254 370.814 253.791
| RBC= | 1,01

entre los

De implantar el modelo de gestion estratégica retornard 0,01 centavos de dolar

por cada doélar de inversion, esto demuestra que practicamente no existirq

beneficio mientras se desarrolla el modelo de gestion pero vale destacar que ya

contaran con instalaciones propias, maquinaria, etc.

e Periodo Real de Recuperacion: Este periodo muestra el nimero de afos

necesarios para recuperar la inversion del modelo de gestién, se calcula

sobre la base del flujo de fondos que se genere en cada periodo durante la

vida util del mismo.

Tabla No. 5.15 Recuperacion de la Inversion.

Afo Flujo Descontado | Flujo D. Acumulado.
2009 1.390 1.390
2010 26.982 28.372
2011 41.051 69.423
2012 184.368 253.791
PR (Afios) = 0,98
3,98

La inversion se recupera en cuatro afios practicamente, este es el tiempo que

se demora el proceso de implementacion del modelo de gestion estratégica lo

gue demuestra que si es viable su desarrollo.
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CAPITULO V I: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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6.1

Conclusiones

Los propdsitos de la planificacion estratégica son minimizar el riesgo
reduciendo la incertidumbre para ayudar a la empresa a alcanzar objetivos
planteados en base a la situacion presente de la empresa y responde las
tres preguntas basicas de una organizacion, ¢Por qué existe? ¢Que hace?

¢, Como lo hace?

La reduccion de la rentabilidad y el lento crecimiento son fruto de la

incertidumbre y falta de direccionamiento estratégico.

El objetivo de analizar el entorno es asegurar un suministro adecuado de
informacion para estudiarlos y poder conocer las amenazas y oportunidades
que puedan modificar la estrategia empresarial asi como también al analizar
internamente la empresa se evalla su potencial para identificar sus
fortalezas y aprovecharlas, sus debilidades y mejorarlas con el propoésito de

lograr los objetivos.

La tendencia de crecimiento de las ventas a causa del gran incremento de
la demanda de alimentos y materias primas para elaborarlos y conservarlos
es una de las oportunidades més destacadas que solamente podra ser
opacada por nuevas regulaciones gubernamentales que puedan afectar el
margen de las empresas de este tipo, que en el caso de Quimatec es una

amenaza latente debido a la inseguridad juridica actual.

Las fortalezas més destacadas resaltan en la estabilidad y eficiencia de su
staff directivo, sus resultados financieros y la gran satisfaccion del cliente,
esto afiadido a los planes descritos y desarrollados podrdn mejorar sus
debilidades que se centran en faltan de: capacitacion y motivacion,

direccionamiento estratégico y escasa modernizacion tecnologica.

En el direccionamiento estratégico se establecen los principios, valores,
mision, visién, objetivo y estrategias fundamentales necesarias para
encaminar a la empresa y su correcta declaracién despierta emociones y

sentimientos positivos ya que quienes la leen se sienten movidos a actuar y
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sienten que la empresa tiene éxito, rumbo y vale la pena invertir en ella

tiempo, dinero y trabajo.

7. Para los objetivos y metas poder alcanzar es necesario hacer uso de una
practica herramienta aplicada en mas de 50% de multinacionales, el
conocido Balanced Scorecard (BSC) o Tablero de Mando Integral que
permite monitorear y controlar el cumplimiento de los mismos, el es el
encargado de traducir el desempefio de los miembros responsables de los
objetivos y metas planteadas en cifras que diagnostican el avance de cada
uno de ellos y para dicha funcion es necesario establecer indicadores

claves de desempefio (KPI’s).

8. En el Tablero de Mando Integral se establecen los medios para llegar al
cumplimiento de los objetivos y metas previstas, estos medios son
traducidos en proyectos cuyo desarrollo arroja un presupuesto el mismo que
es utilizado en la elaboracion de la evaluacion financiera que determiné la
viabilidad del modelo, debido a que se obtuvo un VAN positivo de $3.286,
una TIR del 36% mayor al 11% de TMAR, con un periodo de recuperacion
de la mayoria de inversion en 4 afios aproximadamente y una relacion costo
— beneficio de $1,01 que indica que por cada dolar de inversion se obtiene 1

centavo de rentabilidad.
6.2 Recomendaciones

1. Aplicar y desarrollar las estrategias y proyectos desarrollados en el presente
modelo para consolidar, fortalecer e incrementar el desempefio de la
empresa mejorando sus ingresos, definiendo sus procesos, incrementando
su participacion en el mercado, mejorando su servicio, modernizando sus
tecnologias de la informacion y la comunicacion, contar con personal
motivado y mas preparado, asi de esta manera se podra competir con
mayores ventajas sobre la competencia y crecera su capacidad de

abastecimiento.

2. Ejecutar las estrategias recomendadas de acuerdo a la estructura de las

perspectivas, para primero contar con personal listo y motivado.
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Actualizar cada seis meses los analisis de la empresa para retroalimentar el
Modelo de Gestion Estratégica ya que como se demostrd su implantacion
colaborara con la empresa en su crecimiento pero con un adecuado criterio

de aplicacion.

Utilizar los indicadores de gestion propuestos para poder medir y evaluar el
avance en la consecucion de los objetivos y metas para que caso contrario
se tome medidas correctivas 0 preventivas con un tiempo adecuado y

prudente.

Difundir el Modelo de Gestion Estratégica para que cada miembro de la
empresa despierte sus emociones y sentimientos positivos para que se
sientan movidos a actuar y sientan que la empresa tiene éxito, rumbo y vale

la pena invertir en ella tiempo, y trabajo.

Concentrarse y focalizar recursos en los clientes mas rentables y grandes

que pueda tener la empresa.

Motivar y capacitar a los miembros de la empresa para mejorar su ambiente
laboral y asi incrementar su actitud y predisposicion para las tareas

designadas.

Realizar los Proyectos o Iniciativas Estratégicas ya que su factibilidad asi lo
demuestra, adicionalmente estos generaran mayores argumentos para

competir con grandes empresas dentro de este negocio.
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ANEXOS
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ESTRUCTURACION DE UN MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

ANEXO 1

1. IDENTIFICAR EL PROBLEMA

Identifique y defina con exactitud el problema, fenémeno, evento o situacién que se quiere
analizar. Este debe plantearse de manera especifica y concreta para que el analisis de las
causas se oriente correctamente y se eviten confusiones.

Estos nos permitiran analizar problemas o fendmenos propios de diversas areas de la empresa.
Algunos ejemplos de PROBLEMA podrian ser: Decrecimiento de Utilidades, lliquidez,
Disminucién en ventas, Falta de producto disponible para la venta, Perdida de tiempo en
entregas, etc.

2. IDENTIFICAR LAS CAUSAS

Estos son por lo regular, aspectos especificos de cada uno de los problemas que como ejemplo
se detallo arriba pero que al estar presentes de una u otra manera, generan el problema.

Las causas que se identifiquen se deben enlistar bajo el problema. Si una o mas de las causas
identificadas son muy complejas, ésta puede descomponerse en subcausas. Estos a su vez
confluyen para encontrar la causa principal.

También puede ocurrir que al realizar el andlisis de los problemas que ud. piense no pueda
clasificarse dentro de las opciones indicadas. En este caso, es necesario generar una nueva
categoria u opcidn e identificar otras posibles causas del problema relacionadas con ésta.

* Favor ubicar el area o unidad en la que cree que esta el problema, las opciones son:

IMPORTACIONES

VENTAS

COBRANZA

CONTABILIDAD

TALENTO HUMANO (RR.HH)
ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION

R

- 244 -



PROBLEMAS QUE UD. MIRA QUE HAY EN QUIMATEC:

P1

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P3

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

PS5

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P7

*Area 0 reas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P2

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P4

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P6

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P8

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema
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P9

*Area 0 reas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P11

*Area 0 reas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P13

*Area 0 reas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P15

*Area 0 reas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

Nombre:

Area o Unidad a la que pertenece:

P10

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P12

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P14

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

P16

*Area 0 areas en las que cree que esta el problema:

Causa 0 causas que cree que originan el problema

Fecha:
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ANEXO 2

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

DATOS DE IDENTIFICACION

ENCUESTA N° FECHA:
NOMBRE ENTREVISTADO: CARGO:

EMPRESA: EMAIL:

ANOS QUE TRABAJA: PROFESION:

EDAD: EMPRESA: Genero: ____ Masculino (1) |Validado por:
___24a28afios (1) |GRANDE (1) _____Femenino (2)
___29a33afios (2) Editado por:
___34a38afios (3) [IMEDIANA (2)___ |Empleados en N6mina

___39a45afos (4) Digitado por:

45 0 mas afios (5)

PEQUENA (3)

“Dedique unos minutos para entrevistar al cliente y poder llenar esta encuesta. Las respuestas

seran tratadas de forma confidencial y seran utilizadas Gnicamente para AYUDARNOS A

MEJORAR el servicio que les proporcionamos”

P1 ¢Cuénto tiempo lleva utilizando los productos que Quimatec le ofrece?

___ Menos de un mes (2)
_____De uno atres meses (2)
____ De tres a seis meses 3)
__ Entres seis meses y un afio (4)
__ Entreunoy tres afos (5)
_____Mas de tres afos (6)

P2 ¢Cbémo conocié de Quimatec?

(1) Amigos, Colegas o Contactos

(2) Visitas de Vendedor

(3) Internet

(4) Paginas Amarillas

(5) Otros

¢, Cudles?
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P3 ¢Qué opina del servicio que le presta Quimatec?

__Malo Q)
____Regular (2)
____Bueno 3)

___Muy Bueno (4)
___ Excelente (5)

¢Por qué?

P4 ¢Ha recomendado usted Quimatec a otras empresas?

Si

No

¢Por qué?

P5 ¢ Recomendaria usted Quimatec a otras empresas?

Si

No

¢Por qué?

P6 ¢Hay alguna cosa que le gustaria recomendar a Quimatec sobre el
servicio que proporciona?

P7 Por favor, indiquenos su grado de satisfaccion general con Quimatec
en una escala de 1 a 10, donde 10 es completamente satisfecho y 1 es
completamente insatisfecho.

1 2 3 4 5 6 I 8 9 10 | N/A

- 248 -



P8 En comparacién con otras alternativas parala COMPRA DE MATERIAS
PRIMAS Quimatec es...

__Mucho mejor
____Algo mejor
___Més o menos igual
____Algo peor
__Mucho peor

__ _Nolosé

¢Por qué?

P9 Por favor, valore del 1 al 10 (donde 1 es bajo y 10 es excelente) los
siguientes atributos de Quimatec

1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |[N/A

*Buena Calidad

*Relacién calidad-
precio

*Qrientada a
satisfacer al
cliente

*Servicio
postventa
*Profesionalidad

*Calidad de
servicio
*Bien organizada
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P10 Y ahora valore del 1 al 10 la importancia que tienen para usted esos
mismos atributos:

1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 [8 |9 |10 [ N/A

*Buena Calidad

*Relacion
calidad-precio
*Qrientada a
satisfacer al
cliente

*Servicio
postventa
*Profesionalidad

*Calidad de
servicio
*Bien
organizada

P11 ¢Los productos que ofrece Quimatec cumplen con las
especificaciones y calidad acorde alos requerimientos su empresa?

Si

No

P12 ¢ Esta conforme con el servicio y atencion prestada por los
vendedores de la empresa?

Si

No

P13 ¢Recibe respuesta a sus consultas y dichas respuestas satisfacen
sus inquietudes?

Si

No

P14 Que le motivaria a comprar con mas frecuencia a Quimatec

-250 -



P15 ¢Le gustaria conocer mas sobre Quimatec y realizar sus pedidos y

consultas a traveés de una pagina Web?
Si

___No

P16 ¢Los precios que oferta Quimatec son justos?
__ De acuerdo

___ Totalmente de acuerdo

___Nide acuerdo ni en desacuerdo
___No esta de acuerdo

___Entotal desacuerdo

P17 ¢Quimatec tiene precios caros?
__ De acuerdo

___ Totalmente de acuerdo

___Nide acuerdo ni en desacuerdo
___No esta de acuerdo

___Entotal desacuerdo

P18 ¢Cuales son sus principales proveedores de MATERIAS PRIMAS?

P19 La empresa cumple con los plazos de entrega convenidos

Si

No
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