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Loiisi el

Objetivo General

y
" Formular una

Estratégica vy disefio del
Balance Scorecard de la
Camara de Comercio de
Latacunga para el periodo
2013-2018 mediante el
analisis previo de su situacion
y estructura, que permitan
contribuir a la toma de
decisiones y cumplimiento de

ijetivos.

il B
N

Planificacion |

Objetivos
Especificos

-

-

Desarrollar un analisis situacional del ambiente
interno y externo de la Cdmara de Comercio de
Latacunga, para conocer la situacion actual en la que
se encuentra.

3

V.

-

Describir y analizar la filosofia actual de la Institucidon
para darle un nuevo direccionamiento empresarial.

y

\

Disefiar el mapa estratégico de la Institucién, con el
fin de establecer estrategias que ayuden al
cumplimiento de los objetivos y metas.

~

-

Aplicar el Balanced Scorecard con el propdsito de
establecer objetivos e iniciativas que ayuden a
cumplir las estrategias y fortalecer la cultura interna
de la Institucién.

™
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Proporcionan un nuevo
direccionamiento para el
logro de los objetivos y de
la vision.

© © O O O O

QO

Lograr captar un mayor O
numero de afiliados vy

obtener una ventaja
competitiva.

© © 0 © O O
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LG 69 LA EMPRESA

Base.Leg.aI Ambito de Accidn Localizacién
Constitutiva

11 de Mayo de 1966 Comerciantes de la Provincia Cotopaxl\i/—llz_;'act?zcunga—La

de Cotopaxi y principalmente

los del cantén Latacunga que Sanchez de Orellana 16-122 y

no se encuentran afiliados a Luis Fernando Vivero.

Dmany;ar y desarro'llar la otras Camaras de Comercio o
actividad comercial, no tengan interés asociativo.
fortalecer el sector

productivo y ser la encargada
de regular e impulsar el
desarrollo de todas las
empresas afiliadas.
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- Y
Planificacion
Estratégica

MARCO TEORICO

Proceso que da lugar a una serie de estrategias para que la
empresa mejore su posicionamiento, teniendo en cuenta sus
puntos fuertes y débiles asi como los retos y las
oportunidades futuras.

Balanced
Scorecard

Herramienta, que ayuda a las organizaciones a transformar
su estrategia en objetivos operativos, medibles y
relacionados entre si.

e PERSPECTIVAS
Financiera
Clientes
Procesos internos

Aprendizaje y crecimiento

e 3'M
Medidas
Metas
Medios
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e Politico legal
e Econémico

e Socio-Cultural
e Tecnoldgico

e Geograficas

e Demograficas

Analisis del
Macroentorno

\
|
|
|
|

e Competencia
~® Servicios sustitutos
| e Proveedores

* Clientes (Encuesta a 123
Socios).

Analisis del
sector

e Area Administrativa
\ e Area Financiera
| ® Aspectos tecnoldgicos

¢ Talento humano
(Encuesta)

Analisis del
Ambiente
Interno
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= MATRIZ EODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS FORTALEZAS DEBILIDADES

Q1 Estabilidad de la tasa de interés A1 No obligatoriedad de pertenecer a F1 La continuacién del Directorio D1 Organigrama estructural

activa. determinadas  asociaciones u permite  la  ejecucion  de desactualizado e inexistencia de un
organizaciones gremiales a proyectos de largo plazo. organigrama funcional.
quienes desempefien una
actividad comercial.

Q2 Crecimiento del sector A2 Inestabilidad politica y econémica F2 Talento humano con educacion D2 Falta de capacitacion al personal.
empresarial. en ciertos periodos. superior.

O3 Negocios que no se encuentran A3 Competidores con mas y mejores F3 Trayectoria de la Institucion. D3 Factor econémico (falta de
afiliados a otras Instituciones. servicios. financiamiento)

O4 Facil acceso a las empresas de A4 Incremento de Gremios y F4 Aportaciones acorde a las D4 Direccién (falta de ejecucién de
la provincia de Cotopaxi Asociaciones. posibilidades de los socios. proyectos)

(Ubicacién geogréfica).

O5 Amplio portafolio de A5 Las tendencias y preferencias de F5 Infraestructura adecuada parala D5 Falta de motivacion al personal.
proveedores. los socios con respecto a los ejecucion de sus labores.

servicios que desean varian
constante y aceleradamente.

O6 Relaciones con Instituciones A6 Avance acelerado de la tecnologia F6 Excelente nivel de D6 No hacer uso de la tecnologia para
publicas y privadas, para gue puede ser poco alcanzable. compaifierismo entre el personal. mejorar la comunicacion con los
ejecutar gestiones. SOCIoS.

O7 Acceso a tecnologia y sistemas F7 Buena relacion y comunicacién D7 Mejorar e incrementar el portafolio de
de calidad. entre el personal y el directorio. servicios.

D8 Falta de apoyo a los socios en el
aspecto comercial.

D9 Convenios con las Instituciones que
brindan los servicios a los socios.
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CoasrEVIATRICES DE PONDERACION

Matriz de Areas de Defensiva Estratégica
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Organigrama estructural
desactualizado e
inexistencia de un

organigrama funcional

Falta de capacitacion al
personal.

Factor econémico (falta
de financiamiento)

Direccion (falta de
ejecucion de proyectos)

Falta de motivacion al
personal.

No hacer uso de la
tecnologia para mejorar
la comunicacién con los
SOCIOS.

Mejorar e incrementar el
portafolio de servicios.

Falta de apoyo a los
socios en el aspecto
comercial.

Convenios con las

Instituciones que brindan
los servicios a los socios.

TOTAL

Competidores con mas y mejores

y

1)
ie]
£
9]
L
O

Incremento

Asociaciones.

Las tendencias y preferencias de
los socios con respecto a lo

S

constante y aceleradamente.

Avance acelerado de la tecnologia
que puede ser poco alcanzable.

“ D A”

. e Valor del tri 144
Promedio de la matriz fila = ——— 2T - 222 =16
Numero de filas 9
. . Valor de la matriz 144
Promedio de la matriz columna = — = —
Numero de columnas 6
. . Valor de la matri 144
Promedio de la matriz fila = — = =
Ponderaciéon AltaxNf*Nc 5%9%6

=0,53
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FORTALEZAS
La continuacion del Directorio = dio de | iz fila = Valor de la matriz _ 105 _ 043
gerlmite Ialejecucic')n de proyectos 3 5 3 1 1 5 3 2 romedio de la matniz fila = o e AltasNfeNe ~ 7e7%5 O
e largo plazo.
TaIenFo humano con educacion 1 1 3 1 1 3 5 15
superior.
Trayectoria de la Institucion. 3 3 5 3 1 5 1 21
Aportaciones acorde a las
posibilidades de los socios. : & 2 g 1 - : &
Ir)fraegtfuctura adecuada para la 1 3 3 5 1 1 1 15
ejecucion de sus labores.
Excelente nivel de compafierismo
entre el personal. 1 e . . ! e 1 !
Buena relacion y comunicacion 1 1 11 1 1 1 7
entre el personal y el directorio.
TOTAL 1 19 21 17 7 |17 13 [105 |
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Matriz de Areas de Respuesta Estratégic
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FORTALEZAS
La continuacion del Directorio permite
la ejecucion de proyectos de largo 1 1 3 1 1 1 8 . . Valor de la matriz 84
plazo. Promedio de la matriz columna = — =— =14
Talent h g — Numero de columnas 6
alento umano con educacion 1 1 3 1 3 5 14
superior.
Trayectoria de la Institucion. 1 1 5 3 1 1 12
. _— Valor de la matriz 84
i Promedio de la matriz fila = = =04
Apo_rtfa_cmnes acord(_e a las 1 1 5 5 5 1 18 Ponderacion AltaxNf+Nc 7%6%5 !
posibilidades de los socios.
Infraestructura adecuada para la
ejecucion de sus labores. £ o g 2 2 o -
Excelente nivel de compafierismo
entre el personal. 1 1 e i i 1 8
Buena relacion y comunicacion entre 1 1 3 1 3 1 10
el personal y el directorio.
TOTAL 7 7 27 15 17 11 84
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Matriz de Areas de Mejoramiento Estratégic
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DEBILIDADES Promedio de la matriz fla = —————— = — =18,33
) — Numero de filas 9
Organigrama estructural
desactualizado e
inexistencia de un L - g L ! e L 7
organigrama funcipna! . . Valor de la matriz 165
Falta de capacitacion al 1 3 1 1 1 1 5 13 Promedio de la matriz columna = — = — =28,57
personal. Numero de columnas 7
EactO( economico (falta de 3 3 5 5 1 1 1 19
financiamiento)
Direccion (falta de ejecucion .

5 3 3 3 3 3 1 21 . g Valor de la matriz 165
de proyectos) Promedio de la matriz fila = — = =0,52
Falta de motivacion al Ponderacién AltaxNf=Nc 9x7x5

1 3 1 1 1 1 1 9
personal.

No hacer uso de Ila
tecnolo_gla”para mejorar la 1 5 5 3 1 3 5 23
comunicacién  con  los
S0Cios.
Mejorar e incrementar el
portafolio de servicios. : < 9 ! 9 9 ! e
Falta de apoyo a los socios
en el aspecto comercial. . s : s s s 2 e
Convenios con las
Instituciones que brindan los 1 8 3 3 5 5 3 23
servicios a los socios.

TOTAL 17 29 27 21 23 | 25 23 | 165 |
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AREAS DE PRIORIZACION
ESTRATEGICA

AREAS DE PRIORIZACION

ESTRATEGICA

MANTENER IMPLEMENTAR

ESTRATEGIA ESTRATEGIA

1 Direccion (falta de ejecucion de proyectos) X

5 No hacer uso de la tecnologia para X
mejorar la comunicacién con los socios.

3 Mejqrgr e incrementar el portafolio de X
servicios.

4 Com_petidores con mas y mejores X
servicios.
Las tendencias y preferencias de los

5 socios con respecto a los servicios que X
desean varian constante y
aceleradamente.

g Incremento de Gremios y Asociaciones.

7 Avance acelerado de la tecnologia que
puede ser poco alcanzable.

8 La continuacién del Directorio permite la
ejecucion de proyectos de largo plazo.

g Trayectoria de la Institucion.

10 Aportac_:iones acorde a las posibilidades de
los socios.

11 Crecimiento del sector empresarial.

12 Negocios_qug no se encuentran afiliados a
otras Instituciones.
Facil acceso a las empresas de la

13 provincia de Cotopaxi (Ubicacién X
geografica).

14 R(_elaciones con Institucion_es publicas y X
privadas, para ejecutar gestiones.

15 Talento humano con educacion superior.

16 Infraestructura adecuada para la ejecucion
de sus labores.

17 Falta dg apoyo a los socios en el aspecto X
comercial.

18 C(_)nvenios con las Institu_ciones que X
brindan los servicios a los socios.
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AREAS DE PRIORIZACION

IDENTIEICACION
PRE-OBJETIVOS

PRE-OBJETIVO

ESTRATEGICA

1 Direccion (falta de ejecucion de proyectos) Elak.)ora.lr, proyectos viables que logren cambios positivos dentro de la
Institucion.
2 No hacer uso de la tecnologia para mejorar la comunicaciéon con Utilizar la pagina web de la Institucion para comunicar a los socios
los socios. informacion relevante y sobre los servicios y beneficios que se ofrecen.
3 Mejorar e incrementar el portafolio de servicios. Aﬁad!r el seguro de \(ehiculo, seguro para PYMES_)_/ seguro corporativo alos
ya existentes con el fin de proteger al socio, su familia y el negocio.
Implementar el servicio de consultorias especializadas con el fin de dar
4 Competidores con mas y mejores servicios. directrices a las empresas de los socios en temas como: liquidez, finanzas,
ventas, estrategia comercial y emprendimiento e innovacion.
Las tendencias y preferencias de los socios con respecto a los Rl _estudios a2 _mercado para - conocer .I(.)S gustos, tenden_c i_a Sy
5 servicios que desean varian constante y aceleradamente preferencias de los socios con relacion a los servicios que desean recibir por
‘ parte de la Institucion.
6 Incremento de Gremios y Asociaciones. Conseg_gir la fide.IiQad de los socios a través de un buen portafolio y
prestacion de servicios.
7 Avance acelerado de la tecno|ogia que puede Ser poco Adquirir un software empresarial con aplicaCiones en Contabi"dad,
alcanzable. administracion y comercio, orientado a ayudar a las empresas de los socios.
8 Crecimiento del sector empresarial. Brindar al sector empresarial s_grvicios y beneficios atractivos para ampliar la
cartera de socios de la Institucion.
. . L Atraer a negocios que no se encuentran afiliados a ninguna Institucion para
9 Negocios que no se encuentran afiliados a otras Instituciones. que formen parte de la C.C.L. con la ayuda de promotores.
10 Facil acceso a las empresas de la provincia de Cotopaxi Aprovechar la localizacion para promocionar los servicios a los comerciantes
(Ubicacién geogréfica). de la provincia y lograr captar mas socios.
. _ e . . Establecer acuerdos con Instituciones como: los municipios, la Policia
11 Rsslzglrc])enses el IreieerEs (e i P, [ SEslEr Nacional, SRI. IESS, entre otras que ayuden en el desarrollo de las
g ' actividades comerciales de los asociados.
12 Falta de apoyo a los socios en el aspecto comercial, Srindar apoyo a Iqs socios en la comercializgcién de sus productos a través
e redes de negocios y encuentros empresariales.
13 Convenios con las Instituciones que brindan los servicios a los Realizar convenios con otras empresas que brinden el servicio de salud y
socios. odontologia para satisfacer los intereses de los socios.




Porhpial PRIORIZACION
PRE-OBJETIVOS

FACTIBILIDAD

IMPACTO

PRE-OBJ ETIVO POSIBDIIE_IDAD TAFSNSTI?)IHBQiNo POSIBILIDAD;;I'ECNOLOG A TOTAL AIZOLFXI'E Aﬁz?;glg,\‘ TOTAL
INVERSION APTO UTILIZARSE MISION
. 45% 35% 20% 100% 50% 50% 100%

Ejecutar proyectos viables que logren cambios positivos dentro de

1 e 5 10 5 6,75 10 10 10
Utilizar la pagina web de la Institucién para comunicar a los socios

2 informacion relevante y sobre los servicios y proyectos que se 10 10 10 10 10 10 10
ofrece.
Sumar el seguro de vehiculo, seguro para PYMES y seguro

3 corporativo a los ya existentes con el fin de proteger al socio, su 10 5 10 8,25 10 10 10
familia y el negocio.
Implementar el servicio de consultorias especializadas con el fin

4 Ee Qar dir_ectrices a las empresas qe los soci_os en temas como: 5 10 10 775 10 10 10
iquidez, finanzas, ventas, estrategia comercial y emprendimiento
e innovacion.
Realizar estudios de mercado para conocer los gustos, tendencias

5 y preferencias de los socios con relacion a los servicios que 5 10 10 7,75 10 10 10
desean recibir por parte de la Institucion.

6 Consegui_r' la fidelida_d_de los socios a través de un buen portafolio 10 10 10 10 10 10 10
y prestacién de servicios.
Adquirir un software empresarial con aplicaciones en contabilidad,

7 administracion y comercio, orientado a ayudar a las empresas de 5 10 10 7,75 10 10 10
los socios.

8 Brind_ar al sector empresgrial servicio_s y t_),eneficios atractivos para 10 10 10 10 10 10 10
ampliar la cartera de socios de la Institucion.
Atraer a negocios que no se encuentran afiliados a ninguna

9 Institucion para que formen parte de la C.C.L. con la ayuda de 10 10 10 10 10 10 10
promotores.

10 Aprovec_;har la Iocalizac_ién_ para promocionar, los s_ervicios a los 10 10 10 10 10 10 10
comerciantes de la provincia y lograr captar mas socios.
Establecer acuerdos con Instituciones como: los municipios, la

11 Policia Nacional, SRI. IESS, entre otras que ayuden en el 10 10 10 10 10 10 10
desarrollo de las actividades comerciales de los asociados.
Brindar apoyo a los socios en la comercializacion de sus

12 productos a través de redes de negocios y encuentros 10 10 10 10 10 10 10
empresariales.
Realizar convenios con otras empresas que brinden el servicio de

13 salud y odontologia para satisfacer los intereses de los socios. o - 10 i — o e
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e Incrementar los recursos financieros para el desarrollo eficiente de cada una de las
actividades que impulsen el crecimiento de la Institucidn para el afio 2018.

Financiero
e Cumplir con las expectativas de los socios y mantener su compromiso con la Institucion para
el afio 2018, brindando nuevos y mejores servicios a los asociados y a los propietarios de los
Clientes negocios que se incorporan en el ambito comercial de la provincia.
* Conseguir para el 2018 una mejor prestacion de los servicios, manteniendo y mejorando los
Procesos estandares de calidad, con el objetivo de proporcionar satisfaccion a los socios.
Internos

*En el 2018, implementar medidas que ayuden a fortalecer y actualizar los conocimientos de
los miembros de la Institucién de manera que se logre plasmar cada uno de ellos en las

Aprendizajey|  gctividades que realizan.

Crecimiento
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® Promover la libre empresa.
ACtuaI _< . Rep.r.esentar- los Ieg-i'fimos interese§ de sus asociadf)s. .

e Facilitar la vinculacidon de oportunidades de negocios a sus asociados.
e Brindar asistencia y servicios empresariales especializados.

(

A\

* Somos una Institucién sin fines de lucro que impulsa el desarrollo de las
pequeiias, medianas y grandes empresas del cantdn Latacunga, a través de
PrO uesta '< !a asistencia y servicios emprg;ariales gspecializados:, de caljt;lad,
p innovadores y talento humano calificado, a fin de ser mas competitivos
mediante alianzas estratégicas con instituciones publicas y privadas y asi
\ fortalecer y dinamizar la economia de la provincia y del pais.
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e “Ser una Institucion lider a nivel nacional e internacional, lo que
ACtuaI < imp.Iig"a poner e§fyerzp para superar retos y lograr una nueva

posicion, con eficiencia, responsabilidad y compromiso de todos
los asociados.”

4

A\

e En el 2018 fortalecer a la Camara de Comercio de Latacunga

como una Institucion promotora del comercio, integrando a la
Propuesta < mayor cantidad de empresas de la provincia de Cotopaxi y
utilizando de manera Optima sus recursos para consolidarse
como lider y ejemplo de buena gestion administrativa.
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VALORES PRINCIPIOS
) L
e Para la Institucion e Atencion al cliente
e Integridad e Calidad
e Compromiso e Trabajo en quipo
* Transparencia e Creatividad

e Para el personal
e Responsabilidad
e | ealtad

e Honestidad

e Respeto

 Para el servicio

e Servicio

e Cumplimiento

. /
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Goinisrotal Organigrama Actual

ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS

COMISARIOS

DIRECTORIO

ASESOR JURIDICO

PRESIDENTE
|

|
— DIRECTOR EJECUTIVO COMISIONES

SECRETARIA CONTABILIDAD PRESUPUESTO ASUNTOS
E INVERSIONES SOCIALES

SERVICIOS RECAUDADOR
GENERALES

COMISIONES
TEMPORALES

ASISTENTE
GENERALY DE
CREDITO
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Coiicreial Organigrama Estructural
Propuesto

ASAMBLEA GENERAL DE
SOcCIOos R .
. COMISARIOS |
DIRECTORIO
| ASESOR R ]
: JURIDICO !
____________________ PRESIDENTE
____________________ ' COMISIONES |
L e e e e e e 1
SECRETARIA DIRECTORA EJECUTIVA
FIFCUTIVA
CONTADORA AUXILIAR DE
SERVICIOS
|
| ]
RECAUDADOR 1 RECAUDADOR 2
NIVELE § ELABORADO | APROBADO
JERARQUICOS CLAVE POR: POR:
1. Nivel Directivo e Autoridad
2. Nivel Ejecutivo . ) Margarita
el sesor |7 Lt Asesoria Sinchiguano
Fecha:
Auxiliar
4. Nivel Operativo I Operative
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ASESOR JURIDICO

Asesorar a la Instituciéon y a los
afiliados sobre asuntos legales
y administrativos que lo
requieran, en defensa de sus
intereses y derechos.

SECRETARIA
EJECUTIVA

Servir de apoyo y coordinacion
permanente para que los
objetivos y estrategias de la
C.C.L. se cumplan,
presentando un esquema de
comunicacién acorde a las

Organigrama Funcional Propuesto

ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS

Cumplir y hacer cumplir la Ley, el Estatuto
y Reglamentos de la Cémara, las
resoluciones y mas disposiciones legales.

DIRECTORIO

Asistir a las asambleas convocadas para
la resolucién de asuntos que interese a

uno 0 Mas socios.

PRESIDENTE

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y
evaluar la gestién administrativa.

i

DIRECTORA EJECUTIVA

Dirigir, coordinar 'y supervisar las
actividades administrativas y actuar en
representacion legal de la Institucion en
todos los eventos que lo requieran.

|

CONTADORA

Planificar, dirigir 'y controlar las
operaciones contables, financieras y
tributarias de la Institucion.

COMISARIOS

Vigilar la contabilidad de la
Institucion, observando lo que
creyeren oportuno.

COMISIONES
Miembros del directorio
encargados de realizar:

presupuestos e inversiones,
asuntos sociales y comisiones
temporales.

AUXILIAR DE SERVICIOS

Atender las labores de
mensajeria y mantenimiento de
la planta, velando por el
cuidado permanente de los

hianac Ada la InctitiiriAn

RECAUDADOR 1

RECAUDADOR 2

mismn<

Recaudar las aportaciones de los
socios y llevar la contabilizacién de los

miamns

Recaudar las aportaciones de los
socios y llevar la contabilizacién de los

NIVELE §

JERARQUICOS CLAVE

1. Nivel Directivo
2. Nivel Ejecutivo
3. Nivel Asesor

4. Nivel Operativo

L

ELABORADO APROBADO
POR: POR:

Autoridad

Margarita
Asesoria Sinchiguano

Fecha:

Auxiliar
Qperativo
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Cobranzay
Contables

Atencion al
cliente

Administracion
del personal

Marketing
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Coisrell  DIRECCION ESTRATEGICA

Estrategia Financiera

IMPULSADORES DE PROPOSITOS U OBJETIVOS

DESEMPENO ESTRATEGICOS
Ingresos e Maximizar los ingresos.

e Lograr eficiencia  financiera
disminuyendo los gastos
operativos en los que incurre la
Institucion.

Eficiencia financiera
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bt !9l Estrategia de Clientes

IMPULSADORES DE PROPOSITOS U OBJETIVOS
DESEMPENO ESTRATEGICOS

e Investigar continuamente las
preferencias y tendencias de los

Servicios atractivos socios para satisfacer sus
necesidades.

e Ejecutar proyectos viables.

e Analizar a la competencia para
realizar un benchmarking.

e Ampliar el portafolio de servicios
y beneficios de acuerdo a las
expectativas de los socios.

o Realizar acuerdos con empresas
publicas y privadas para ayudar
al desarrollo de las actividades
comerciales de los asociados.

e Mantener la fidelidad de los
SOCIOS.

e Captar mas socios con nuevos
servicios y beneficios.

e Crecer en el mercado local con
servicios innovadores.

Aspectos
diferenciadores

Imagen institucional

Crecimiento
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Estrategia de Procesos Internos

Calidad

Innovacion

Control

Verificar que los servicios
ofertados sean de calidad y
cumplan con los procesos
establecidos.

Actualizar la tecnologia
informatica, para un mejor
desarrollo de las actividades.
Reducir el tiempo de entrega de
los servicios prestados para
fortalecer la cadena de valor.
Utilizar la pagina web de la
Institucion para mejorar la
comunicacion con los socios.



IIIIIIIIII

Estrategia de Aprendizaje y
Crecimiento

IMPULSADORES DE

PROPOSITOS U OBJETIVOS

DESEMPENO

Profesionalismo del
capital humano

ESTRATEGICOS
Motivar y lograr el
comprometimiento del personal
con la Institucion.
Capacitar al talento humano en
forma continua.

Cultura organizacional

Socializar la filosofia
institucional con el personal.
Cumplir los objetivos

estratégicos  propuestos, a
través, de su difusion al
personal de la C.C.L.
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CRECIMIENTO

Rentabilidad

[ Ingresos ] [ Eficiencia financiera ]

Maximizar los ingresos.

Lograr eficiencia financiera disminuyendo los
gastos operativos en los que incurre la Institucion.

Valor para los socios

Imagen institucional

[ Aspectos diferenciadores

—

[ Servicios atractivos J

\

S
Investigar continuamente las Ejecutar Analizar a la Ampliar el portafolio de Realizar acuerdos con empresas Mantener Captar mas Crecer en el
preferencias y tendencias de  |==J»i proyectos competencia servicios y beneficios de publicas y privadas para ayudar la fidelidad socios con mercado local
los socios para satisfacer viables. para realizar un =P acuerdo a las expectativas al desarrollo de las actividades de los nuevos servicios con  servicios
sus necesidades. benchmarking. de los socios. comerciales de los asociados. S0Cios. y beneficios. innovadores.
<

_______‘_\_-___<________——,___.._______________

Eficiencia de procesos

Control

)

\

Innovacion ]

]

X

Utilizar la pagina web de la Institucion para
mejorar la comunicacion con los socios.
.

Actualizar la tecnologia informética, para

5 L Reducir el tiempo de entrega de los servicios
un mejor desarrollo de las actividades.

prestados para fortalecer la cadena de valor.

Verificar que los servicios ofertados sean de
calidad y cumplan con los procesos establecidos.
P

—— e . o o e o e mm o

APRENDIZAJE &

Capital intangible

Profesionalismo del capital humano Cultura organizacional ]

~— “ .

Capacitar al talento humano Socializar la filosofia Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a
en forma continua. institucional con el personal. través, de su difusion al personal de la C.C.L.

DE RETADOR

Motivar y lograr el comprometimiento
del personal con la Institucién. l




INGENIERIA _
vd

‘“? RIIE N /%{\
Coiiigroal ‘\&//JéfJ(\;/
CUADRO D

D! (
) & & *‘/

N

CONJUNT
NDO IF WD‘ F

N EN

=
54
—

\\ ] Al

Pronto
cumple
lameta
[(Ingresos
obtenidos en el
periodo - o
F ngresos *Er;stld;me ‘ -
- - TS E ntadora hcrementar el
| T AR IR L s0 | A | B an | 1w | 20w 2% C |‘Drectora nimerode | §400
ingresos | los ingresos. [periodo anterior) / financiero o o
N ngresos Ejecutva socios activos.
A obtenidos en el
N periodo anterior |
100 SN AL
%) N
c [(Gastos \?}% |
I Lograr eficiencia opgralwos enel Reducir los
E financiera LA A * Presidente gastos
Eficiencia | dismnuyendolos Reduccion de | operatios en el Estado * Contadora operativos
R . y ; gastos  [periodo anterior)/| (-) [ 70 | Anual | _ 2% | 9% | -15% -3% C [,n . i .| $100,00
Financiera [gastos operativos operativos Gastos Financiero Directora innecesarios
A en los que incurre i ‘ . Ejecutiva en los que se
— operativos en el .
la Institucion. . . incurre.
periodo anterior |
100
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Investigacion

(# total de
investigaciones
sobre

Pronto
cumple
la meta

Investigar de preferencias y * Presidente
i - tend ias de | En ta * Contadk
ccnunuame_nte las RS endencias de los ) a0 Anual cuesta a 5% 20% 50% @ adora
preferencias y tendencias de socios en &l los socios Directora
Servici tendencias de los | ) periodo/ # total de Becutiva
atr;:::::;ss socios para ©0S Soclos. investigaciones
satisfacer sus en el
necesidades. periode)™100
(# de proyectos " .
. . Presidents
Ejecutar Provectos ejecutados / # de Objetivos . Coeri:?l;cr:
proyectos oy proyectos (+) 70 Anual |Institucionale| 2% 20% 30% 3% )
- ejecutados * Directora
viables . presentados) * = i
Becutiva
100
e Camaras de
#de Ca d
Analizar a la Analisis de las Comercio * Presidente
competencia paral Camaras de analizadas / # " Investigacion * Contadora
70 Anual 2% 15% 25% 3%
realizar un Comercio mas | total de Camaras ™ de mercados * Directora
benchmarking. [representativa. de Comercio Becutiva
Aspectos existentes) * 100
di - =
iferenciadore Arrplla_r el rsEs -
s portafolio de . ( # de servicios y
- servicios y L Informe de " 5
servicios y beneficios de beneficios servicios Presidente
beneficios de acuerdo a los | Nueves / # total (+) 90 Anual beneficio: 5% 15% 25% 3% * Directora
acuerdo a las i d [z de servicios — Hecutiva
expectativas de - ofertados ) * 100
los socios. i
Realizar
acuerdos con
EEEIE;':S ( #de acuerdos
2 v Acuerdos nuevos Informe de la " 5
FAZIES T estratégicos | realizados / # de + 70 Anual Directora ! 4 s 1 SEESKEE
ayudar al - gl ) N acuerdo |acuerdos |acuerdos acuerdo
T . realizados . acuerdos Becutiva.
*
Imagen actividades AEIEIES )~ Ty
institucional comerciales de
los asociados.
Mantener la (# de socios Historial de * Presidente
fidelidad de los | Socios activos |activos/ #totalde| (+) | 50 |Semestral : 10%de | BO%de | 80 % de 5% de * Directora
B . 50CI0S fidelidad | fidelidad | fidelidad fidelidad .
socios. socios)*100 Becutiva
Captar mas e ETETS Informe del * Presidente
socios con Captacién de . numero de * Contadora
o - nuevos / # total (+) 80 | Trimestral - 5% 30% 50% 8% P
NUEVos servicios socios. d i0s) * 100 socios Directora
y beneficios . SRSt activos. Hecutiva
Crecimiento [(# de socios del
Crecer en el periodo - #de
. 5 socios del 5 * Presidente
do I I Parti O . 3 Hist I d 3
mercacdo Vorca ‘cpacion periodo anterior) /| (+) 60 Anual = cr{a € 1% 3% 4% 0.5% * Directora
con servicios | en el mercado : socios .
S — #de socios del Hecutiva

periodo anterior |
*100

%

2
&6

Realizar

investigaciones

de mercados
para conocer
las tendencias
y preferencias
de los socios.

$ 1.200,00

Identificar
proyectos
viables y
ejecutarlos .

$ 500,00

Analisis de la
competencia.

$ 1.200,00

Crear nuevos
servicios y

beneficios para

los socios.

$ 700,00

Firmar
convenios con
Instituciones
publicas y
privadas que
beneficien a
los socios .

$ 200,00

Ofrecer
servicios de
calidad para
fortalecer la
imagen de la

Institucion.

$ 400,00

Desarrollar
servicios en
funcion de las
necesidades
de los socios.

$ 200,00

Realizar
promociones
sobre los
beneficios y
servicios que
ofrecelaC.CL.
en las
ciudades de la
provincia de

Cotopaxi.

$ 700,00
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Verificar que los

* Presidente
* Contadora
* Directora
Ejecutiva

* Presidente
* Contadora
* Directora
Ejecutiva

* Presidente
* Directora
Ejecutiva

servicios
ofertados sean [(# de quajas
de calidad y Calidad de los receptadas) / (# Encuesta a
Calidad cumplan con les servicios ¥ (-) | 80 | Mensual ¥ -3% | -18% | -30% -5%
usuarios de los los socios
procesos ofertados. . .
N servicios)] * 100
establecidos
( Disminuir
quejas).
[(#de
actualizaciones
en tecnologia
informatica del
Actualizar la periodo anterior -
. tecr'lc.alog Tecnologia ftde.
Innovacién | MTOMMAtCa. para | e atica | Bctuaizaciones | | gg | anuy | BSAYOS e ge | 4oy 1%
un mejor setEfzaik .en tec.n.olog financieros
desarrolio de las informatica del
actividades. pericdo ) /#de
actualizaciones
en tecnologia
informatica del
periode] * 100
( # de minutos
Reducir el tiempo reducidos en la
de entrega. de los Tlempg de ent.rgga del e
servicios reduccion en | serviclol #de | o o trall la secretaria| 2% | -12% | -20% 3%
prestados para | la prestacion |mnutos previstos © o ’ ’ ’ ’
fortalecer la del servicio. [para la prestacion gjecutiva
cadena de valor. de servicio ) *
100
Utilizar la pagina (#devisitas ala
webdela Utilizacion de | pagina web por
Control InstkuFién para | la pagin.a web Rarte de los @) | 60 |semestral Encues?a al 4o 24% 40% 5%
mejorar la para mejorar la| socios / # total de los socios.
comunicacion con| comunicacion. | socios activos ) *
les socios. 100

* Presidente
* Directora
Ejecutiva

&

Analizar a los
proveedores
delos
servicios y
beneficios que
se brindan a
los socios de
C.C.L. para que
cumplan con la
calidad y las
condiciones
ofertadas.

$ 100,00

Revisar los
avances
tecnologicos
que ofrece el
mercado.

$ 100,00

Controlar que
la prestacion
de los
servicios
demandados
sea agil y
oportuna.

$ 200,00

Mantener
actualizada la
pagina web de
la Institucion
para comunicar
a los socios
sobre los
servicios y
actividades
que ofrece la
CCL.

$ 100,00




=<

mee>T N—D0DOZ2Z2mA0 v >
O 4 =2m-=—0ma00

Pronto

* Presidente
* Directora
Ejecutiva

* Presidente
* Directora
Ejecutiva

cumple
la meta
#total de
Motivar y lograr el (
timiento| Satisfaccién persona Encuesta al
conprome satisfecho /# | (+) | 80 | Anual 10% | 60% | 90% 15%
del personal con | de personal personal
la stitucis total de personal )
a Institucion. 100
Profesionalism (3
0 L
deol capital capacitaciones
P . del periodo -# de
humano Capacitar al L
L capacitaciones
talento humano | Capacitacion . Encuesta al
en forma del personal delperiodo | (+) [ 60 | Anual sonal | 2% | 18% | 25% 4%
. pe | anterior) /& de pe
continua. Y
capacitaciones
del periodo
anterior ] * 100
(#de
capacitaciones
Socializar la Socializacio para socializar la
fiosofa oceTzaclon filosof Encuesta al
S delafiosofia | =~ ™ (+) | 60 [ Anual | 10% | 60% | 90% 15%
institucional con s uEl institucional / & personal
el personal. total de
capacitaciones ) *
100
Cultura
izaci Cumplir los
Organizacional L (#de objetivos
objetives o
. estratégicos
estratégicos »
ropuestos. a Eecucion del |alcanzados /# de Encuesta
: p' : direccionamien objetivos (+) | 70 | Anual 10% | 60% | 90% 15%
través, de su L - personal
. to estratégico. | estratégicos
difusion al e )
personal dela P p100
CCL.

* Presidente
* Contadora
* Directora
Ejecutiva

* Presidente
* Contadora
* Directora
Ejecutiva

3

2
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Realizar
actividades y
eventos
motivacionales
para el
personal.

$ 800,00

Plantear
programas de
capacitacion al

personal.

$ 800,00

Difundir la
Fiosofia
Institucional y
sus
reglamentos al
personal.

$ 100,00

Dar a conocer
al personal de
la Institucion
los objetivos
estratégicos
propuestos
para lograr
cumplir el
direccionamient
o estratégico
propuesto.

$ 100,00
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INICIATIVAS DEL BSC NOMBRE DEL PLAN OPERATIVO

Reducir los gastos operativos innecesarios en los que se incurre. " PLAN DE CONTROL FINANCIERO
Incrementar el nimero de socios activos PLAN DE CRECIMIENTO
' INSTITUCIONAL.

Realizar investigaciones de mercados para conocer las tendencias y preferencias
de los socios.

Andlisis de la competencia

Realizar promociones sobre los beneficios y servicios que ofrece la C.C.L. en las

PLAN DE CRECIMIENTO EN EL

ciudades de la provincia de Cotopaxi. MERCADO
Crear nuevos servicios y beneficios para los socios.
Ofrecer servicios de calidad para fortalecer la imagen de la Institucion.
Desarrollar servicios innovadores en funcion de las necesidades de los socios. PLAN DE MEJORAMIENTO DE
Firmar convenios con Instituciones publicas y privadas que beneficien a los LOS SERVICIOS.
Socios.
Plantear y llevar a efecto programas de capacitacion al personal. PLAN DE ADMINISTRACION DEL
Realizar actividades y eventos motivacionales para el personal. PERSONAL.

. - - PLAN DE SATISFACCION DE LOS
Controlar que la prestacion de los servicios demandados sea agil y oportuna. SOCIOS

Analizar a los proveedores de los servicios y beneficios que se brindan a los
socios de C.C.L. para que cumplan con la calidad y las condiciones ofertadas.
Mantener actualizada la pagina web de la Institucién para comunicar a los socios
sobre los servicios y actividades que ofrece la C.C.L.

Difundir la Filosofia Institucional y sus reglamentos al personal.

Identificar proyectos viables y ejecutarlos. PLAN DE DIRECCIONAMIENTO
Dar a conocer al personal de la Institucion los objetivos estratégicos propuestos ESTRATEGICO

para lograr cumplir el direccionamiento estratégico propuesto.

PLAN DE CONTROL INTERNO

PLAN DE RENOVACION

Revisar los avances tecnoldgicos que ofrece el mercado. TECNOLOGICA.
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En el analisis situacional de la Camara de
Comercio de Latacunga se identificaron factores
importantes como son: las mayores fortalezas de
la Institucion es su talento humano, las
aportaciones que son acorde a las posibilidades
de los socios, su infraestructura y la buena
comunicacidon que existe entre el personal y el
directorio; asi también sus principales debilidades
son la falta de motivacién al personal, el no hacer
uso de las herramientas tecnoldgicas para mejorar
la comunicacion y la falta de recursos econdmicos;
las oportunidades con mayor relevancia es el
crecimiento del sector empresarial, las relaciones
con instituciones publicas y privadas y los
negocios que no se encuentran afiliados a la
Institucion; las amenazas mas importantes son la
no obligatoriedad de pertenecer a determinadas
asociaciones u organizaciones gremiales a quienes
desempefien una actividad comercial y el cambio
continuo de las tendencias y preferencias de los
socios.
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Al revisar la actual Filosofia Institucional de la
Camara de Comercio de Latacunga, se pudo
identificar ciertas deficiencias, tales como: la
mision y la visidon no cumplian con los parametros
establecidos y no se tenia un documento formal
en donde se encuentren plasmados los valores,
principios, politicas y estrategias que rijan el
accionar del personal, por lo que, conjuntamente
con los miembros de la Institucion se establecid
un direccionamiento estratégico en donde se
realizd la redefinicion de la misién vy visidn,
ademas se establecieron los valores, principios,
politicas y estrategias que van de acuerdo al
desenvolvimiento de la Institucién.
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La aplicacion de Cuadro de mando
integral permite el cumplimiento de
las estrategias propuestas y a su vez
permite el fortalecimiento de la

Una vez determinadas las cultura interna de la Institucion, ya
perspectivas con sus concernientes que, constituye una herramienta
impulsadores claves del desempefio que permite comunicar y aplicar de
y objetivos estratégicos se elabord manera efectiva los objetivos,
el mapa estratégico de la Camara metas e indicadores asi como los
de Comercio de Latacunga, en medios que se utilizaran para su
donde se representa graficamente cumplimiento.

los propodsitos estratégicos que
desea alcanzar la Institucion y su
interrelacion, esto ayudara a
mejorar la gestion Institucional.



Eoicresl RECOMENDACIONES

Difundir los resultados obtenidos en el analisis
situacional de la Cdmara de Comercio de
Latacunga al Directorio y al personal, mediante
reuniones en donde se pueda informar, capacitar,
deliberar y tomar decisiones sobre la situacion de
la Institucion, con el fin de lograr corregir las
debilidades, afrontar las amenazas, mantener las
fortalezas y explotar las oportunidades que posee.

Socializar la Filosofia Institucional propuesta a los
miembros de Ila Camara de Comercio de
Latacunga, a través de una cartelera, la misma que
debe estar ubicada en un lugar visible y
frecuentado por el personal, para lograr su
comprometimiento con la Institucion.
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Aplicar en la Camara de
Comercio el mapa
_estratégicoy el cuadro de

: mando integral !
Q'ActuaIizar__y.legal'i'za'r el propuestos, siguiendo'y

reglamento interno de la tomando en cuenta
“Camara de Comercio de todos los parametros
Latacunga para ayudar a sefialados en estas

mantener el ordeny dar a Importgntes
herramientas de la

conocer las ariE o
responsabilidades de las planificacidn estratégica,
a fin de lograr una
QReahzar actividades de personas que |aboran en

adecuada gestion
institucional; para lo que
la directora ejecutiva
debera realizar un
monitoreo cada seis
meses con el propodsito
de verificar si se estan
cumpliendo con las
metas planteadas.

~ capacitacién y motivacion la Institucion.

A para el personal de la
y Cédmara de Comercio de
Latacunga con el fin de
lograr su satisfaccidon
laboral y obtener un mejor
resultado en la ejecucién
de funciones.
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