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RESUMEN

El presente proyecto se desarrolld6 con la finalidad de realizar una
Planificacion Estratégica con implementacion del Balance Scorecard para la
Camara de Comercio de Latacunga, lo que permitira identificar las medidas,
metas y medios que son necesarios para la consecucién de los objetivos
propuestos mediante el establecimiento de estrategias que permitan a la
Institucion cumplir con el fin para el cual fue creada; para lo cual fue
necesario en primer lugar realizar un analisis situacional de la Institucion, a
través, de informacion de su ambiente interno y externo, con lo que se
establecio las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que forman
parte de la Institucion, esto ayudo a desarrollar la matriz FODA en donde se
identificaron las areas de mejoramiento y respuesta estratégica para en lo
posterior establecer objetivos estratégicos; ademas permitié elaborar el
direccionamiento estratégico de la Institucion en el cual se sugieren ciertos
aspectos importantes dentro de la filosofia institucional. Un punto muy
importante dentro de este proyecto es la propuesta del Balance Scorecard
donde se establecié los impulsadores claves del desempefio para las
perspectivas: financiera, clientes, procesos internos y de aprendizaje.
Finalmente se elaboré las conclusiones y recomendaciones que se lograron
extraer del andlisis previamente realizado, ademas, de ciertos aspectos

identificados a través de la técnica de la observacion.

Palabras Clave: Planificacion estratégica, Balance Scorecard,
Direccionamiento estratégico, Objetivos estratégicos, Indicadores claves del

desempeiio.
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SUMARY

This project was developed in order to conduct a Strategic Planning with the
Balanced Scorecard implementation for the Chamber of Commerce of
Latacunga, which will identify measures, targets and means necessary to
achieve the goals set by setting strategies to enable the institution to fulfill the
purpose for which it was created; it was necessary to first perform a
situational analysis of the Institution, through, information in its internal and
external environment, so that the strengths, weaknesses, opportunities and
threats are part of the institution was established, this helped develop the
SWOT matrix where areas for improvement and strategic response in
posterior establish strategic objectives were identified; also allowed to
develop the strategic direction of the institution in which important aspects
are suggested within the organizational culture. A very important point in this
project is the proposal of Balance Scorecard where key performance
boosters for prospects were established: financial, customer, internal
processes and learning. Finally, conclusions and recommendations drawn
from the analysis were achieved previously performed also identified certain

aspects through the technique of observation was developed.

Keywords: Strategic Planning, Balanced Scorecard, Strategic Management,

Strategic Objectives, Key Performance Indicators.



CAPITULO |
GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 Tema
“Planificacion estratégica con implementacion del Balanced Scorecard a

la Camara de Comercio de Latacunga”

1.2 Objetivos del Proyecto

1.2.1 Objetivo General

Formular una Planificacién Estratégica y 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 objetivos.

1.2.2 Objetivos Especificos

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

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

» Disefar el mapa estratégico de la Institucion, con el fin de establecer
estrategias que ayuden al cumplimiento de los objetivos y metas.

» Aplicar el Balanced Scorecard con el propésito de establecer objetivos
e iniciativas que ayuden a cumplir las estrategias y fortalecer la

cultura interna de la Institucion.

1.3 Justificacion

La Planificacion Estratégica con implementacion del Balanced Scorecard
constituye una herramienta importante en el desarrollo de las empresas,
organizaciones y entidades gubernamentales, ya que, proporciona un nuevo
direccionamiento que permite el logro de los objetivos y de la vision, en base

a los valores, disefio de estrategias e integracion de los planes de accién.
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Debido al desinterés por parte de los comerciantes y empresarios de la
ciudad de Latacunga de formar parte de la Camara de Comercio se requiere
necesario establecer estrategias que ayuden a lograr captar un mayor
namero de afiliados a este importante gremio y obtener una ventaja
competitiva, para lo cual es necesario contar con una herramienta que
proporcione el direccionamiento de cémo lograrlo.

La Camara de Comercio de Latacunga no cuenta con una Planificacién
Estratégica, por lo que, con el presente proyecto se elabora la misma
complementada con una importante herramienta de la administracion que es
el Balance Scorecard, la cual permitira monitorear los objetivos propuestos,
logrando un buen direccionamiento hacia la vision y misién que se propondra
para la Institucion.

Se puede concluir en que la importancia de la realizacion de este
proyecto es contribuir al desarrollo de una Institucion latacunguefia y por
ende al crecimiento del sector empresarial de la ciudad.

1.4 La Empresa

1.4.1 Base Legal Constitutiva

Segun el Servicio de Rentas Internas (SRI) la Cadmara de Comercio de
Latacunga se constituy6 legalmente el 11 de Mayo de 1966, con el propésito
de dinamizar y desarrollar la actividad comercial, valorar su participacion
dentro del desenvolvimiento de la economia, fortalecer el sector productivo;
ademas de ser la encargada de regular, controlar e impulsar el desarrollo de
todas las empresas afiliadas.

Fue constituida bajo la razén social de CAMARA DE COMERCIO DE
LATACUNGA, y con el RUC: 0590060011001, actualmente su representante
legal es el Sr. lvan Delgado.

Es una Institucion que se encuentra obligada a llevar contabilidad por ser
sociedad; su actividad econdmica principal es la de Actividades de Camaras
de Comercio.
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Para el desarrollo y funcionamiento de la “CAMARA DE COMERCIO DE

LATACUNGA” en el transcurso del tiempo se ha ido implementando la

siguiente normativa que presiden sus actividades:

Base Legal Interna:

>

Estatuto: la Camara de Comercio cuenta con su Estatuto
Institucional, el mismo que contiene normas a las que los socios,
personal y el directorio deben regirse.

Manual: la Institucion cuenta con un Manual de Funciones, en el que
se detalla cada una de las actividades y responsabilidades que debe

cumplir el talento humano de la Camara de Comercio de Latacunga.

Base Legal Externa:

>

Ley de Camaras de Comercio: “son reglas o normas establecidas
por una autoridad superior para mandar, prohibir o regular alguna
cosa.” (Dictionary, 2013)

Ley de Régimen Tributario Interno: “La Ley de Régimen Tributario
Interno es aquella que regula la forma en la que el contribuyente debe
responder ante la autoridad tributaria.” (docst.c, 2010)

Ministerio de Relaciones Laborales: “El Ministerio de Relaciones
Laborales es el organismo responsable de formular, dirigir y ejecutar
la politica social en materia laboral, desarrollo de los recursos
humanos, empleo y seguridad social, etc.” (Avilés Pino, 2012)
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social: “El Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social es una entidad, cuya organizacion vy
funcionamiento se fundamenta en los principios de solidaridad,
obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, subsidiariedad y
suficiencia. Se encarga de aplicar el Sistema del Seguro General
Obligatorio que forma parte del Sistema Nacional de Seguridad
Social.” (IESS, 2013)

1.4.2 Ambito de Accién

La Camara de Comercio de Latacunga brinda sus servicios a los

comerciantes de la Provincia de Cotopaxi y principalmente a los del canton
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Latacunga que no se encuentran afiliados a otras Camaras de Comercio o

no tengan interés asociativo.

1.4.3 Resefa Historica

Camara de Comercio de Latacunga
Fundacion

“En la Monografia de Ledn de Neptali Zufiga, publicada el afio 1936,
encontramos una descripcion prolija del aspecto socioeconémico de
Latacunga y la provincia, aquella informacion, sirve de asidero para
enmarcar la investigacion propia. Aqui lo que interesa: “Ledn, es la provincia
de las mas limitadas industrias y la que menos salario ofrece a sus
trabajadores. El capital circulante no garantiza el bienestar industrial y
comercial. Latacunga, Salcedo, Saquisili, Pujili y Sigchos, ocupan los
principales lugares en el intercambio comercial.

Los dias de feria traen consigo la demanda y la oferta, el trueque y el
libre cambio, la circulacion y el comercio, con vivas manifestaciones
sociales, el transporte de la produccion se efectia por la via férrea, la
carretera nacional, los caminos de herradura y los senderos de a pie. El
Oriente y el Occidente, regiones de reserva agricola provincial, carecen
absolutamente de medios de comunicacion, solo Angamarca cuenta con un
pedazo de carretera de 12 kildbmetros. Sigchos es la poblacion del circulante
en la seccion de occidente. EI movimiento comercial se halla vinculado a la
produccion e industrializacién de nuestro pueblo como a la actividad de los
hombres y a la red de vialidad.”

Aquel era el ambiente citadino en los albores del afio 1936, para
entonces, algunos amigos comerciantes e industriales del medio, maduraban
en sus platicas y reuniones, la conformacion de un organismo que legisle los
intereses mercantiles. Con fecha 20 de agosto del citado afio, el Poder
Central representado por el Jefe Supremo Ingeniero Federico Paez Lemus,
expidié el siguiente Decreto, con el nimero 51: Art. 1.- En todas las capitales
de provincia y en las cabeceras de cantdn cuyas posibilidades econémicas

lo requieran, se organizaran, de acuerdo con este Decreto, CAMARAS DE
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INDUSTRIAS, las que dictaran sus estatutos y reglamentos. Art. 2.- Para la
organizacion de las Camaras de Industrias y su incorporacion a ellas, se
considerara a quienes se dedican a la produccion fabril o manufacturada de
articulos destinados al comercio, de conformidad con la siguiente
especificacion: propietarios y representantes de fabricas establecidas en el
pais, de laboratorios quimicos, de industrias farmacéuticas y de energia
eléctrica, compafiias, sociedades, cooperativas, sindicatos y talleres
dedicados a la explotaciébn de yacimientos mineros o a la produccion de
articulos manufacturados, etc..”

No habiendo coyuntura mejor que el anterior Decreto y siendo los
comerciantes de Latacunga en su mayoria representantes de fabricas,
industrias farmacéuticas o integradas en sociedades o compafias, las
primeras reuniones al calor del entusiasmo generarian la formacion de la
Céamara de Comercio de Latacunga.

Al dia siguiente de promulgado el Decreto 51, y siendo algunos
comerciantes parte del ilustre Cabildo, con la buena nueva se congregaron
en la casa del sefior Carlos Alberto Espinosa, frente al parque Vicente Leon,
entre ellos: Alfredo Martinez, Jorge Cadena, Jorge Baduy, Carlos Espinosa,
Victor Hugo Montalvo, Agustin Torres, José Antonio Bueno y Alfonso
Bustamante a quien inicialmente designaron Presidente del organismo que
aquella noche del sabado 21 de agosto dieron por llamar: CAMARA DE
COMERCIO E INDUSTRIAS DE LEON. Con Alfonso Bustamante Villacreces
a la cabeza y la ayuda de comerciantes entusiastas, dio sus primeros pasos
la nueva institucion, realizando las primeras reuniones alternadamente en la
casa del Sr. Carlos Espinosa y en el estudio del Dr. Luis Anibal Vega Vega,
primer Asesor Juridico de la Camara de Comercio.

El sabado 02 de enero por la noche, los comerciantes de Latacunga se
reunieron en Asamblea Ampliada y designaron oficialmente al nuevo
personal administrativo que regiria los destinos de la CAMARA DE
COMERCIO E INDUSTRIAS DE LEON durante el afio 1937 debiendo

considerar esta directiva como la primera de la institucion.” (Paredez , 1986)



1.4.4 Localizacién

La Camara de Comercio de Latacunga se encuentra ubicada en:

>
>
>
>
>
>

Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi
Region: Sierra
Canton: Latacunga
Parroquia: La Matriz
Direccion:
« Oficinas: Sanchez de Orellana 16-122 y Luis Fernando Vivero.

Telf.: 032811 048

032 801 232

La localizacion de la Camara de Comercio de Latacunga en este lugar se

debe a que se encuentra en la zona urbana de la cuidad de Latacunga

permitiendo la facilidad de acceso a los afiliados, comerciantes y personal

gue brinda sus servicios en esta Institucion.

GRAFICO N°01: Mapa de Macrolocalizacion

E

Fuente: http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/7/7b/MapaSageo-Ecuador-0.png

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



GRAFICO N°02: Plano de Latacunga

Fuente: http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/7/7b/MapaSageo-Ecuador-0.png

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°03: Mapa de Ubicacion

or

Fuente: http://www.camaracomerciolatacunga.com/index.php/contacto

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



1.5 Marco Tedrico
1.5.1 Planificacion Estratégica

1.5.1.1 Definicion

“Planificacion Estratégica es el proceso por el cual los miembros guia de
una organizacion prevén su futuro y desarrollan los procedimientos vy
operaciones necesarias para alcanzarlo.” (Goodstein, Pfeiffer, & Nolan ,
2013)

“Planificacion Estratégica es el modo sistematico de gestionar el cambio
en la empresa con el propdsito de competir ventajosamente en el mercado,
adaptarse al entorno, redefinir los productos y maximizar los beneficios. En
otras palabras, se trata de un proceso reflexivo y creativo que da lugar a una
serie de estrategias para que la empresa mejore su posicionamiento,
teniendo en cuenta sus puntos fuertes y débiles presentes asi como los retos
y las oportunidades futuras.” (Fernandez, 2006)

La Planificacion Estratégica tiene varias definiciones, pero todas buscan
en comun el mejoramiento de la situacion interna y externa de las empresas
permitiendo con ello su posicionamiento en el mercado en el que se

desarrollan.

1.5.1.2 ¢ Qué es Planificacion Estratégica?

“La Planificacion Estratégica es mucho mas que un simple proceso de
prevision pues exige establecer metas y objetivos claros y lograrlos durante
periodos especificos, con el fin de alcanzar la situacion futura planeada. Por
tanto, se deben desarrollar dentro del contexto de esa situacion y deben ser
realistas, objetivos y alcanzables. Las metas y los objetivos desarrollados en
el proceso de planificacion estratégica deben suministrar a la organizacion
sus prioridades y un conjunto de parametros para casi todas las decisiones
administrativas cotidianas.

La Planificacion Estratégica es un proceso reiterativo. Esta y la
Administracion Estratégica constituyen las labores mas importantes e
interminables, especialmente, de la alta gerencia. Una vez que se completa

el ciclo de Planificacion Estratégica, la tarea de la gerencia consiste en
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asegurar su implementacion y luego decidir cuando comenzar el siguiente
ciclo. El futuro, por definicién, siempre esta al frente; por tanto, las
organizaciones siempre deben estar en procesos simultaneos de planeacion
e implementacién de sus planes. Antes de llevar a cabo las acciones se
debe planear.” (Goodstein, Pfeiffer, & Nolan , 2013)

La Panificacion Estratégica es una herramienta administrativa muy
importante para las empresas, ya que les proporciona un adecuado
direccionamiento hacia el futuro a través de la definicién de la vision a largo
plazo y las estrategias que ayuden a mejorar su posicionamiento en el
mercado, las mismas que son planteadas en base al analisis situacional de

la empresa.

1.5.1.3 ¢Por qué hacer Planificacién Estratégica?

Segun Goodstein la elaboracion de una Planificacion Estratégica es muy

importante en las empresas ya que esta herramienta administrativa permite:

» “Lograr la capacidad de administraciéon estratégica de la organizacion.

» Que los lideres de la empresa liberen la energia de la organizacion
detras de una visibn compartida y cuenten con la conviccién de que
pueden llevar a cabo la vision.

» Incrementar la capacidad de la organizacion para implementar el Plan
Estratégico de manera completa y oportuna.

» Desarrollar, organizar y utilizar una mejor comprension del entorno en
el cual opera, o la industria o el campo en donde funciona la
organizacion.

» Proporciona una oportunidad o, por lo menos, una base anual para
ajustarse en forma constante a los sucesos y acciones actuales de los
competidores.

» Determinar que el éxito estratégico debe ocurrir a nivel individual y
organizacional.”

Las razones del por qué se debe realizar una Planificacion Estratégica

en las empresas son diversas, pero la mas relevante es que esto ayuda a
mejorar su situacion y permite la integracion de todos los miembros que

forman parte de la organizacion.
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1.5.1.4 Lo que no es Planificacion Estratégica

De acuerdo a Goodstein la Planificacion Estratégica no es:

» “Pronosticar, implica la extrapolacion de tendencias de los negocios
presentes hacia el futuro.

» La simple aplicacion de técnicas cuantitativas para la planeacion de
negocios; por el contrario, exige creatividad, analisis, honestidad y un
nivel de examen de conciencia que no se puede alejar del analisis
cuantitativo.

» No solo tiene que ver con decisiones futuras; por el contrario, esta
relacionada con la toma de decisiones actuales que afectaran a la
organizacién y su futuro.

» No elimina el riesgo sino que ayuda a los gerentes a evaluar los
riesgos que deben asumir, pues logran una mejor comprension de los
pardmetros utilizados en sus decisiones.”

Es muy importante conocer el verdadero significado de Planificacion
Estratégica porque de no hacerlo esta importante herramienta administrativa
podria fracasar al momento de aplicarla y no se lograra los resultados
esperados, pero de lo contrario permitira mejorar el desempefio y
administracion de una empresa; es por ello que con la presente Planificacion
se ayudara a la Camara de Comercio de Latacunga a direccionarse hacia la

vision institucional.

1.5.1.5 Etapas del Proceso de Planeacion Estratégica
Los pasos que se deben seguir para la elaboracion de una Planificacion

Estratégica son:

1. Diagnéstico

2. ldentificar los Principios Corporativos actuales de la empresa.

3. Realizar el Diagndstico Estratégico a través del Analisis DOFA, para
conocer donde estamos hoy.

4. Elaborar el Direccionamiento Estratégico planteando la mision,
estandares, visidn y objetivos estratégicos, para determinar dénde

queremaos estar.
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5. Ejecutar la Proyeccion Estratégica mediante el disefio de Areas
Estratégicas y Proyectos Estratégicos, es decir, como lo vamos a
lograr.

6. Efectuar el Plan Operativo estableciendo estrategias y planes de
accion, que constituyen las tareas que debemos realizar para
alcanzar la vision.

7. Evaluacion Estratégica a través de los indices de gestion con el
objetivo de conocer cual es el nivel de desempefio organizacional y

cudles son los logros del proceso.

1.5.2 Balanced Scorecard

1.5.2.1 Antecedentes del Balanced Scorecard

“Los origenes del Cuadro de mando Integral (CMI) datan de 1990,
cuando la red global de firmas de servicios profesionales “KPMG”, patrociné
un estudio sobre empresas denominado “la medicion de resultados en la
empresa del futuro”, motivado por la creencia de que los enfoques existentes
que dependian de las valoraciones financieras, no estaban dando respuesta
a las necesidades de las empresas, ya que estas mediciones obstaculizan la
capacidad y la habilidad de las organizaciones, en su proceso de creacion
de valor. Este estudio liderado por David Norton y con el asesoramiento
académico de Robert Kaplan, dio pie a la realizacién de otros estudios en
empresas innovadoras en gestidon, que pusieron de manifiesto la necesidad
de mantener y reflejar un equilibrio entre objetivos a corto y a largo plazo,
entre medidas financieras y no financieras y, entre perspectivas externas e
internas. Posteriormente en 1993, se identificd la oportunidad de hacer
evolucionar el CMI desde el sistema de mediciones que era, hacia un
sistema capaz de comunicar y alinear las organizaciones con las estrategias
definidas, lejos de los enfoques tradicionales y a corto plazo de reduccion de
costes y competencia a bajo precio. Posteriores experiencias empresariales
pusieron de manifiesto, que el CMI no solo se utilizaba para clarificar y
comunicar la estrategia en las organizaciones, sino también para

gestionarla.” (Amo, 2011)
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1.5.2.2 Definicion

“Podemos definir el Cuadro de Mando Integral, como una metodologia o
técnica de gestién, que ayuda a las organizaciones a transformar su
estrategia en objetivos operativos, medibles y relacionados entre si.
Facilitando que los comportamientos de las personas clave de la
organizacion y sus recursos se encuentre estratégicamente alineados.

De una forma méas sencilla se define como la Direccion Estratégica
focalizada a la creacion de valor.” (Amo, 2011)

Segun Kaplan & Norton definen al Cuadro de Mando Integral como:

» “El Cuadro de Mando Integral proporciona a los ejecutivos un amplio
marco que traduce la vision y estrategia de una empresa, en un
conjunto coherente de indicadores de actuacion.

» El Cuadro de Mando proporciona un marco, una estructura y un
lenguaje para comunicar la mision y la estrategia; utiliza las
mediciones para informar a los empleados sobre los causantes del
éxito actual y futuro.

» Utilizando el Cuadro de Mando no se esfuerza por hacer que los
individuos y las unidades de la organizacion sigan un plan
preestablecido, el objetivo tradicional del sistema de control.

» El cuadro de Mando Integral debe ser utilizado como un sistema de
comunicacién, de informacién y de formacion, y no como un sistema
de control.”

La utilizacion del Balanced Scorecard permite determinar de forma

eficiente las acciones que ayuden al cumplimiento de las estrategias
planteadas para cada una de las perspectivas, logrando con ello mejorar el

desemperio de la empresa.

1.5.2.3 Beneficios
De acuerdo a Kaplan & Norton el Cuadro de Mando Integral ofrece los
siguientes beneficios:
» “Proporciona a los directivos el equipo de instrumentos que necesitan
para navegar hacia un éxito competitivo futuro. Hoy en dia las

organizaciones estan compitiendo en entornos complejos y, por lo
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tanto, es vital que tengan una exacta comprension de sus objetivos y
los métodos que han de utilizar para alcanzarlos.

» Traduce la estrategia y la mision de una organizacién en un amplio
conjunto de medidas de actuacion, que proporcionan la estructura
necesaria para un sistema de gestion y medicion estratégica.

» Pone énfasis en la consecucidén de los objetivos financieros, pero
también incluye los inductores de actuacibn de esos objetivos
financieros.

» Mide la actuacion de la organizacion desde cuatro perspectivas
equilibradas: las finanzas, los clientes, los procesos internos, y la
formacion y crecimiento.

» Permite que las empresas puedan seguir la pista de los resultados
financieros, al mismo tiempo que observan los progresos en la
formacién de actitudes y la adquisicion de bienes intangibles que
necesitan para un crecimiento futuro.”

El Balanced Scorecard permite que las empresas puedan mejorar su

desemperfio tanto a nivel interno como externo y con ello el logro de sus
objetivos y metas propuestos, lo que les ayudara a enfrentarse al entorno

competitivo en el que se desenvuelven.

1.5.2.4 Las Cuatro Perspectivas de la Estrategia

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

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

Las perspectivas financieras

El CMI retiene la perspectiva financiera, ya que los indicadores
financieros son valiosos para resumir las consecuencias econdémicas,
facilmente mesurables, de acciones que ya se han realizado. Las medidas
de actuacion financiera indican si la estrategia de una empresa, su puesta en
practica y la ejecucién, estan contribuyendo a la mejora del minimo

aceptable. Los objetivos financieros acostumbran a relacionarse con la
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rentabilidad, medida, por ejemplo, por los ingresos de explotacion, los
rendimientos del capital empleado, o mas recientemente por el valor afiadido

econdmico.

La perspectiva del cliente

En la perspectiva del cliente del CMI, los directivos identifican los
segmentos de clientes y de mercado, en los que competira la unidad de
negocio, y las medidas de la actuacion de la unidad de negocio en esos
segmentos seleccionados. Esta perspectiva acostumbra a incluir varias
medidas fundamentales o genéricas de los resultados satisfactorios, que
resultan de una estrategia bien formulada y bien implantada. Los indicadores
fundamentales incluyen la satisfaccion del cliente, la retencion de clientes, la
adquisicion de nuevos clientes, la rentabilidad del cliente y la cuota de
mercado en los segmentos seleccionados. Pero la perspectiva del cliente
debe incluir también indicadores del valor afiadido que la empresa aporta a
los clientes de segmentos especificos. Los inductores de segmentos
especificos de los clientes fundamentales representan esos factores que son
criticos para que los clientes cambien, o sigan siendo fieles a sus

proveedores.

La perspectiva del proceso interno

En la perspectiva del proceso interno, los ejecutivos identifican los
procesos criticos internos en los que la organizacion debe ser excelente.
Estos procesos permiten a la unidad de negocio:

» Entregar las propuestas de valor que atraeran y retendran a los

clientes de los segmentos de mercado seleccionados, y

» Satisfacer las expectativas de excelentes rendimientos financieros de

los accionistas.

Las medidas de los procesos internos se centran en los procesos
internos que tendran el mayor impacto en la satisfaccion del cliente y en la

consecucién de los objetivos financieros de una organizacion.
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La perspectiva del proceso interno de Cuadro de Mando Integral
incorpora objetivos y medidas para el ciclo de innovacion de onda larga, asi
como para el ciclo de operaciones de onda corta.

La perspectiva de formacion y crecimiento

La cuarta perspectiva del Cuadro de Mando Integral, la formacion o
aprendizaje y el crecimiento, identifica la infraestructura que la empresa
debe construir para crear una mejora y crecimiento a largo plazo.

La formacién y crecimiento de una organizacion proceden de tres fuentes
principales: las personas, los sistemas y los procedimientos de la
organizaciéon. Los objetivos financieros, de clientes y de procesos internos
del Cuadro de Mando Integral revelardn grandes vacios entre las
capacidades existentes de las personas, los sistemas y procedimientos; al
mismo tiempo, mostraran qué sera necesario para alcanzar una actuacion
gue represente un gran adelanto.

Para llenar estos vacios, los negocios tendran que invertir en la
recualificacion de empleados, potenciar los sistemas y tecnologia de la
informacion y coordinar los procedimientos y rutinas de la organizacion.
Estos objetivos estan articulados en la perspectiva de crecimiento y
formacién del Cuadro de Mando Integral. Al igual que con la perspectiva del
cliente, las medidas basadas en los empleados incluyen una mezcla de
indicadores de resultados genéricos (satisfaccion, retencion, entrenamiento y
habilidades de los empleados) junto con los inductores especificos de estas
medidas genéricas, como unos indices detallados y concretos para el
negocio involucrado de las habilidades concretas que se requieren para el
nuevo entorno competitivo.

El Cuadro de Mando Integral traduce la vision y la estrategia en objetivos
e indicadores, a través de un conjunto equilibrado de perspectivas. El
Cuadro de Mando incluye indicadores de los resultados deseados, asi como
los procesos que impulsaran los resultados deseados para el futuro.”
(Kaplan & Norton, 2009).
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1.5.2.5 Las 3’'M (Medidas, Metas Y Medios)

» Medidas: o indicadores, también llamados KPI (Key Performance
Indicators-Indicadores Clave de Desempefio), es la forma como
vamos a medir los objetivos, deben ser lo mas cuantitativo o numeérico
posible, consistentes con la estrategia, se puede establecer uno o
varios indicadores y deben ayudar a la medicién del desempefio y el
control de la gestion.

» Metas: “Las metas son los valores deseados que se asignan a los
indicadores para especificar el nivel de logro definido para los
objetivos a los cuales estan asociados. La meta imprime direccion al
comportamiento de la organizacién.” (Francés, 2006)

» Medios: iniciativas o0 acciones que se necesitan para cumplir las
metas.

La planificacion estratégica y el Balance Scorecard son herramientas que
ayudan a que las empresas puedan establecer planes de accion, los mismos
que permitiran el logro de sus objetivos y metas; asi también sirven como
guia para realizar cambios que ayuden a alcanzar el éxito competitivo y los
medios necesarios para su logro una vez que se haya realizado un

autoexamen.
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CAPITULO I

ANALISIS SITUACIONAL
El andlisis situacional permitird establecer el FODA de la Camara de
Comercio de Latacunga (CCL), a través del anadlisis del ambiente externo e
interno de la Institucién y con ello se definiran las estrategias que se debe

seguir para su mejoramiento y el cumplimiento de la vision.
2.1 Ambiente Externo
2.1.1 Andlisis del Macroentorno

2.1.1.1 Anédlisis Pest

El analisis PEST (Politico-Legal, Econdémico, Social y Tecnoldgico)
ayuda a conocer el ambiente en el que se desenvuelve la Camara de
Comercio de Latacunga, estas variables macro-ambientales permiten
identificar las oportunidades las mismas que seran aprovechadas y las
amenazas a las que se les establecerd estrategias defensivas para

controlaras.

2.1.1.1.1 Ambito Politico-Legal

Toda empresa e instituciéon que desarrolle algun tipo de actividad en
nuestro pais esta sujeta a leyes, disposiciones y acontecimientos politicos,
gue le generan un impacto positivo o negativo.

Las Camaras de Comercio para un adecuado funcionamiento deben
regirse a la siguientes Leyes y Organismos:

% LalLey de Camaras de Comercio

Documento que contiene la normativa para un adecuado funcionamiento
y ejecucion de las actividades de estas Instituciones.

A continuacion se da a conocer el impacto del ambiente Politico-Legal en
la Camara de Comercio de Latacunga.

» Acontecimiento Politico-Legal

Inconstitucionalidad de disposiciones que exigen afiliarse a Colegios

Profesionales y Camaras de la Produccion.
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Segun la Resolucion No. 0038-2007-TC del Tribunal Constitucional: se
declarardq la inconstitucionalidad por razones de fondo a los siguientes
articulos: 4, 8, 9, 10, 12,13, 15, 16, 17, 27, 28, 29 y 48 de la Ley de Camaras
de Comercio, en su parte que dice: “estan obligados a afiliarlas a la
respectiva Camara de Comercio.

Ante la demanda realizada por el Presidente de la Republica Eco. Rafael
Correa Delgado, el 29 de Abril del 2008 en la ciudad de Quito el Pleno del
Tribunal Constitucional declaré la inconstitucionalidad por razones de fondo
con respecto a la normativa existente en la legislacion ecuatoriana en esos
momentos, la misma que hacia relacién a la “exigencia de asociarse” a los
diferentes organismos gremiales existentes en nuestro pais, por lo que las
personas naturales y juridicas desde ese momento ya no estaban obligadas
a pertenecer a determinadas asociaciones u organizaciones gremiales para
poder desempefar sus actividades productivas, profesionales o de
subsistencia; ante esta nueva disposicion en la Camara de Comercio de
Latacunga se puede evidenciar los resultados de la reforma a la Ley de
Camaras de Comercio, pues existe el desinterés por parte de los
comerciantes, profesionales y empresas de formar parte de esta Institucion.

< Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

La Camara de Comercio de Latacunga y todas las empresas que
desarrollen sus actividades en nuestro pais tienen la obligacion de afiliar a
su personal desde el primer dia de labor al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS) con el fin de aplicar el Sistema del Seguro General
Obligatorio.

El personal de la Camara de Comercio de Latacunga se encuentra
afiliado a al IESS con el fin de garantizar su bienestar, la Institucion se
encarga del pago mensual de las aportaciones (12,15%) y de los fondos de
reserva (8,33%) dentro de los primeros quince dias del mes siguiente al que
corresponda.

» Servicio de Rentas Internas

De acuerdo a las leyes establecidas en el Ecuador las personas

naturales o juridicas que realicen o inicien una actividad econdémica estan
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obligadas a registrarse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) por
una sola vez.

La Camara de Comercio cuenta con su RUC 0590060011001, el que le
permite realizar legalmente sus actividades econdmicas y cumplir con sus
obligaciones tributarias como son: las declaraciones, mismas que se las
realiza mensualmente; con ello se da cumplimiento a lo establecidos en la

Ley de Régimen Tributario Interno.

2.1.1.1.2 Ambito Econ6mico

El ambito economico abarca a: tasas de interés, inflacion, canasta
familiar béasica, desempleo, entre otras, estos importantes indicadores
afectan o favorecen a las empresas y no se los pueden controlar, ya que son
influencias externas que intervienen en una entidad.

A continuacion se analizaran los diferentes factores econdmicos que
afectan de manera directa a la Camara de Comercio de Latacunga:

> TASAS DE INTERES

“La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al
igual que el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa
baja y cuando hay escasez sube.” (BCE, 2013)

Existen dos tipos de tasas de interés:

e Tasa Pasiva
La tasa pasiva o de captacién, es la que los intermediarios financieros

pagan a los oferentes de recursos por el dinero captado.



20

TABLA N°01: Tasa de Interés Pasiva

2014 2013 2012

FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Enero-31 4.53 % Enero-31 4.53 % Enero-31 4.53 %
Febrero-28 453 % Febrero-28 453 %

Marzo-31 4.53 % Marzo-31 4.53 %

Abril-30 453 % Abril-30 453 %

Mayo-31 4.53 % Mayo-31 453 %

Junio-30 453 % Junio-30 453 %

Julio-31 453 % Julio-31 453 %

Agosto-30 4.53 % Agosto-30 453 %

Septiembre-30 453 % Septiembre-30 453 %

Octubre-31 453 % Octubre-31 453 %

Noviembre-30 453 % Noviembre-30 453 %

Diciembre-31 453 % Diciembre-31 453 %

Fuente: BCE (Publicacion Febrero/2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°04: Tasa de Interés Pasiva
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GRAFICO N°04: Tasa de Interés Pasiva
Fuente: BCE (Publicacion Febrero /2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Segun los datos de la tabla N° 01, la tasa pasiva en los dos
tltimos afios no ha tenido variaciones, de Enero del 2012-2014 se ha
mantenido en un 4.53%, con lo que se llega a la conclusion de que invertir
en las instituciones financieras actualmente no representan una gran
inversién a consecuencia de la baja tasa de interés que se recibe.

La Camara de Comercio de Latacunga no realiza ninguna inversiéon
bancaria, debido a que todos los ingresos que se perciben son destinados a
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la prestacion de servicios, ejecucion de proyectos para los socios y pagos
administrativos.

e Tasa Activa

La tasa activa o de colocacion, es el porcentaje que reciben los

intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos otorgados.

TABLA N°02: Tasa de Interés Activa

2014 2013 2012

FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Enero-31 8.17% Enero-31 8.17 % Enero-31 8.17 %
Febrero-28 8.17 % Febrero-28 8.17 %

Marzo-31 8.17 % Marzo-31 8.17 %

Abril-30 8.17 % Abril-30 8.17 %

Mayo-31 8.17 % Mayo-31 8.17 %

Junio-30 8.17 % Junio-30 8.17 %

Julio-31 8.17 % Julio-31 8.17 %

Agosto-30 8.17 % Agosto-30 8.17 %

Septiembre-30 8.17 % Septiembre-30  8.17 %

Octubre-31 8.17 % Octubre-31 8.17 %

Noviembre-30 8.17 % Noviembre-30 8.17 %

Diciembre-31 8.17 % Diciembre-31 8.17 %

Fuente: BCE (Publicacién Febrero /2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°05: Tasa de Interés Activa

Tasa de Interés Activa

Tasa de interes
Activa-Valor ;
8,17%

Fuente: BCE (Publicacion Febrero /2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
Andlisis: Los datos que nos proporciona la tabla N° 02, da a conocer
gue la tasa activa en los dos ultimos afios se ha mantenido estable en 8.17%

durante el periodo de Enero del 2012-2014. Este indicador es muy
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importante porque permite o limita el accesos a un crédito, en base a ello se
determina la estructura de financiamiento con la que puede contar una
empresa.

La Camara de Comercio no realiza créditos en las instituciones
financieras, ya que se maneja con fondos propios para la ejecucion de sus
actividades, sin embargo, la estabilidad y la disminucion de la tasa activa
puede constituir en una oportunidad para la Institucion, ya que podria
acceder a un crédito que le ayude o permita la ejecucidon de un proyecto
considerable.

e INFLACION

La inflacion es un aumento persistente y sostenido del nivel general de

precios a través del tiempo.

TABLA N°03: Inflacion

2014 2013 2012 \

FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Enero-31 2.92% Enero-31 4.10% Enero-31 4.76%
Febrero-28 3.48%  Febrero-28 5.20%

Marzo-31 3.01% Marzo-31 6.12%

Abril-30 3.03%  Abril-30 5.42%

Mayo-31 3.01% Mayo-31 4.85%

Junio-30 2.68%  Junio-30 5.00%

Julio-31 2.39%  Julio-31 5.09%

Agosto-30 2.27%  Agosto-30 4.88%

Septiembre-30 1.71%  Septiembre-30 5.22%

Octubre-31 2.04%  Octubre-31 4.94%

Noviembre-30 230% Noviembre-30 4.77%

Diciembre-31 270%  Diciembre-31 4.16%

Fuente: BCE (Publicacion Febrero /2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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GRAFICO N°06: Inflacién

INFLACIOW - Ultimos doz afios G 1o

Sal2y

2.51%

v/-_ 1.71%

1
[y}
=
[0
i

Maximo
Minimo

11
=
=]
==
o

Fuente: BCE (Publicacion Febrero /2013)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: En los datos que nos proporciona la tabla N° 03, se puede
observar que la inflacibn en los dos ultimos afios ha tenido variaciones
constantes, llegando en el mes de Enero del 2014 a 2.92% un valor superior
al de los anteriores meses.

Una inflacion baja permitird a la Camara de Comercio de Latacunga
adquirir productos a precios estables para la ejecucion de proyectos o la

prestacion de servicios a sus socios.

e CANASTA FAMILIAR BASICA
La canasta familiar basica es elaborada para satisfacer las necesidades de
alimentos y bebidas de la poblacion, esta conformada por un conjunto de 75
productos los que sirven para monitorear la subida de sus precios y para
relacionarlos con las remuneraciones de la poblacién y su capacidad de

consumao.
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TABLA N°04: Canasta Familiar Basica

Ene. 2013 601,61
Feb. 2013 602,07
Mar. 2013 604,25
Abr. 2013 605,52
May. 2013 605,92
Jun. 2013 606,29
Jul. 2013 606,48
Agos. 2013 609,57
Sep. 2013 612,05
Oct. 2013 614,01
Nov. 2013 617,54
Dic. 2013 620,86

Fuente: INEC (Publicacion Diciembre /2013)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°07: Canasta Familiar Basica
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Fuente: INEC (Publicacion Diciembre /2013)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Como podemos observar en la tabla N° 04, la canasta basica
familiar en el mes de Diciembre del 2013 fue de $620,86, en nuestra
economia la canasta familiar es muy elevada en comparacion con el salario
basico unificado lo que limita a los consumidores a adquirir bienes y

servicios por no tener suficiente capital.

e SALARIO BASICO UNIFICADO
De acuerdo al Ministerio de Relaciones Laborales el salario basico

unificado es de $340,00 para el afio 2014, existiendo un incremento de
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$22,00 que corresponde a un 6.91% con respecto al del afio anterior que era
de $318,00. Aun con el aumento realizado en el salario no se lograr cubrir el
valor de la canasta béasica familiar en su totalidad, con los $240,00 tan solo
se puede acceder a un 54,76% de la canasta basica.

El sueldo del personal de la Camara de Comercio de Latacunga se basa
en lo estipulado por el Ministerio de Relaciones Laborales, es decir perciben
los $340,00, cabe recalcar que la sefiora Contadora y Directora Ejecutiva
perciben un ingreso mayor, a los sefiores Recaudadores se les adiciona a su
sueldo un valor por comisiones y viaticos y al Asistente de Servicios el valor

por las horas extras que genere.

e DESEMPLEO

‘Desempleo, paro forzoso o desocupacion de los asalariados que
pueden y quieren trabajar pero no encuentran un puesto de trabajo. La
proporcidon de trabajadores desempleados también muestra si se estan
aprovechando adecuadamente los recursos humanos del pais y sirve como

indice de la actividad econémica.” (Auil, 2008)

TABLA N°05: Desempleo Nacional

2013 2012 2011

FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Marzo-31 4.64%  Marzo-31 4.88% Marzo-31 7.04%
Junio-30 4.89%  Junio-30 5.19% Junio-30 6.36%
Septiembre-  4.55%  Septiembre- 4.60% Septiembre- 5.52%
30 30 30
Diciembre- 4.86% Diciembre- 5.00% Diciembre- 5.07%
31 31 31

Fuente: BCE (Publicacién Diciembre /2013)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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GRAFICO N°08: Desempleo Nacional
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Fuente: BCE (Publicacién Enero /2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: En los datos que nos proporciona la tabla N° 05, se puede
observar que el desempleo se encuentra en constante variacion,
actualmente el desempleo hasta el mes de diciembre del 2013 fue de 4.86%
que es superior al mes de septiembre 4.55%.

En el Ecuador adn existen personas que se encuentran desempleadas
como se puede observar en los datos anteriores, ellas asi como lo han
hecho otras pueden salir de esta situacion formando negocios o
microempresas que les ayude a subsistir y mejorar su economia, con ello
existird un incremento de empresas, este hecho constituye una oportunidad
para la Camara de Comercio, ya que puede captar a nuevos socios a través
de los servicios que ofrece y brindandoles la ayuda necesaria para que

puedan ampliar su negocio.

2.1.1.1.3 Ambito Socio-Cultural

El andlisis de la cultura, valores y actitudes de una poblacion es
importante, ya que esto permitird saber qué tipo de productos se les debe
ofrecer.

Las empresas del canton Latacunga son parte importante para la
Camara de Comercio de Latacunga, es por ello que se debe conocer su

cultura para poder ofrecerles servicios que satisfagan sus expectativas.
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Las personas son seres sociables que viven y se desarrollan en
sociedad, es esto lo que impulsa a los seres humanos a asociarse a
diferentes gremios, instituciones y asociaciones con el fin de alcanzar
objetivos propios y en comun.

En el canton Latacunga podemos encontrar: microempresas, pequefias
empresas, medianas empresas Yy (randes empresas, que buscan
continuamente su crecimiento en el mercado y contribuir con el desarrollo
productivo y comercial del cantdn; es por ello que la Camara de Comercio de
Latacunga es una organizacion eficiente de caracter privado, sin fines de
lucro, que representa a las personas naturales y juridicas asociadas a la
entidad que se dedican de manera general a las actividades comerciales y
de manera particular a la transaccion e intercambio de bienes y servicios, a
través de convenios empresariales, académicos y culturales para la
divulgacion, promocion, intercambio y su desarrollo, contribuyendo con ello
al desarrollo del sector empresarial y el fortalecimiento del sector productivo

del canton Latacunga y la provincia.

2.1.1.1.4 Ambito Tecnoldgico

Al hablar de tecnologia se hace referencia a los equipos, herramientas,
magquinaria o software que permite que una empresa desempefie de mejor
manera sus actividades.

La tecnologia en los ultimos afios ha desempefiado un papel muy
importante en las empresas, gracias a este recurso se vuelven mas
productivas y por ende competitivas dentro del mercado cambiante en el que
nos desenvolvemos y que busca cada vez productos y servicios de mejor
calidad que satisfagan sus necesidades.

La Camara de Comercio de Latacunga con el propdésito de satisfacer las
necesidades de sus socios ha ido implementando nuevos equipos de
computo para mejorar el servicio de centro de computo con internet banda
ancha.

La tecnologia esta creciendo de manera acelerada en el mundo es por

ello que las Institucion debe someterse a constantes cambios para que logre
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ser mas eficientes en los diferentes servicios que brinda y procesos que

realizan ya que esto les ayuda a lograr una ventaja competitiva.

2.1.1.2 Anélisis de Otras Variables
Dentro del andlisis del macroentorno se encuentran otras variables que
son importantes tener en cuenta y que generan cambios en el ambiente

organizacional, las cuales se detallan a continuacion:

2.1.1.2.1 Demogréficas

‘Es el estudio interdisciplinario de las poblaciones humanas. La
demografia trata de las caracteristicas sociales de la poblacién y de su
desarrollo a través del tiempo.” (GestioPolis, 2012)

Segun los datos generados por el INEC para marzo de 2014 la poblacion
de la Republica del Ecuador es de 15.702.675 personas, de acuerdo al
altimo censo poblacional (2010) el crecimiento es de 2.5 millones cada 10
anos.

La actividad economica en la provincia de Cotopaxi es generada por los

diferentes sectores econdmicos, como a continuacion se detallan:
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TABLA N°06: Empresas de la Provincia de Cotopaxi por Sector y

Tamarfio

CANTONES SECTORES TAMANO DE LA EMPRESA

ECONOMICOS Pequefia Mediana Mediana Grande
Microempresa empresa eqp};fsa em.PBrssa empresa Total
Agricultura,
ganaderia, 1066 83 18 17 5 1189
silvicultura y pesca
Explotacion de
LATACUNGA Minas y Canteras 25 2 B ) ) 21
cuNG Industrias 883 63 5 8 4 963
Manufactureras
Comercio 4036 335 39 26 7 4443
Servicios 4352 282 30 11 13 4688
Total 10362 765 92 62 29 11310
Agricultura,
ganaderia, 1405 54 3 2 - 1464
silvicultura y pesca
E)_(plotacién de 50 . . B B 50
. Minas y Canteras
LA MANA Industrias 145 2 } . } 149
Manufactureras
Comercio 1352 52 7 3 1 1415
Servicios 979 22 2 2 1 1006
Total 3931 132 12 7 2 4084
Agricultura,
ganaderia, 815 5 - - - 820
silviculturay pesca
Industrias
PANGUA Manufactureras 57 ) 1 ) ) 58
Comercio 593 9 - - - 602
Servicios 137 11 - 1 - 149
Total 1602 25 1 1 - 1629
Agricultura,
ganaderia, 2811 6 1 2 - 2820
silvicultura y pesca
Explotacion de 2 . . B B 2
B Minas y Canteras
PUJILI Industrias
Manufactureras 147 1 ) ) ) 148
Comercio 538 25 2 1 - 566
Servicios 740 33 8 1 1 783
Total 4240 65 11 4 1 4321
Agricultura,
ganaderia, 620 22 4 2 2 650
silvicultura y pesca
E)_(plotacmn de 5 1 : : : 6
Minas y Canteras
SALCEDO Industrias 162 14 - 1 1 178
Manufactureras
Comercio 813 86 13 2 - 914
Servicios 1083 47 2 2 1 1135
Total 2683 170 19 7 4 2883
Agricultura,
ganaderia, 399 4 - - - 403
silviculturay pesca
. Industrias
SAQUISILI Manufactureras 42 2 1 ° i 45
Comercio 351 21 2 1 - 375
Servicios 364 8 2 2 - 376
Total 1156 35 5 3 - 1199
Agricultura,
ganaderia, 803 - - - - 803
silvicultura y pesca
Industrias
SIGCHOS Manufactureras 48 ) ) ) ) 48
Comercio 155 5 - - - 160
Servicios 208 14 - 1 - 223
Total 1214 19 - 1 - 1234
TOTAL 25188 1211 140 85 36 26660

Fuente: INEC (Publicacién Marzo/2014)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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Como se puede observar en la tabla anterior el cantdon Latacunga cuenta
con un gran numero de microempresas (10362) las mismas que se dedican
a diferentes actividades econdémicas, siendo las de mayor relevancia las que
se dedican al comercio (4036) y a la prestacion de servicios (4352), esto
constituye una oportunidad, ya que, la Camara de Comercio puede captar
afiliados.

La mayoria de las empresas establecidas en el cantbn La Mana se
dedican a la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca (1405); seguido de
las que se dedican al comercio (1352) y son microempresas.

De acuerdo al Cuadro N° 2.6 en el cantbn Pangua hay 815
microempresas las mismas que se dedican a la Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca.

El sector econémico que predomina en el canton Puijili es la agricultura,
ganaderia, silvicultura y pesca los mismos que pertenecen a la

microempresa (2811).

La actividad economica del canton Salcedo es impulsada gracias a las
microempresas que se dedican a la prestacion de servicios (1083) y al
comercio (813).

Las microempresas dedicadas a la agricultura, ganaderia, silvicultura y
pesca son las que sobresalen en el cantén Saquisili (399) y Sigchos (803).
Las empresas que se encuentran establecidas en la provincia de Cotopaxi
son en su mayoria microempresas lo que constituye una oportunidad para la
Camara de Comercio de Latacunga, ya que estos son los clientes

potenciales y podrian llegar a formar parte de la Institucion.

2.1.1.2.2 Geograficas

La Camara de Comercio se puede decir que esta ubicada en el cantén
Latacunga, capital de la provincia de Cotopaxi, lugar en donde se encuentra
la mayor parte de la poblacion (170.489 habitantes) y la actividad econdémica
(49,90%) dentro de la provincia.

La ubicacion de la Institucion se la debe considerar como una
oportunidad la misma que debe ser aprovechada, ya que esto le permite

llegar con mayor facilidad hacia las personas naturales y juridicas que se
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dedican a actividades comerciales o a la transaccion e intercambio de bienes
y servicios del cantén Latacunga, en donde se encuentra casi el cincuenta
por ciento de la actividad econdémica de la provincia de Cotopaxi y los
aledafos a ella, que no cuentan con una Camara de Comercio.

La Camara de Comercio de Latacunga por estar ubicada en la zona
centro de la provincia de Cotopaxi y el pais permite tener ventaja sobre sus
competidores, ya que, sus servicios podrian abarcar a todos los cantones de

la provincia de Cotopaxi.

2.1.2 Andlisis del sector

Consiste en identificar aquellos factores que estan vinculados con el
sector en que la Camara de Comercio de Latacunga se desenvuelve, a
través del andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter.

2.1.2.1 Anélisis de la Competencia Actual

“Desde la perspectiva del consumidor obviamente se incluye en la nocién
de competencia actual aquel grupo de oferentes que operan en las misma
industria, pero también aquellos otros fabricantes que comercializan
productos sustitutivos.” (Manuera & Rodriguez , 2007)

La competencia actual de la Camara de Comercio de Latacunga son
todas las Camaras de Comercio con las que compite tanto a nivel nacional y
provincial.

En el cantén Latacunga en donde se encuentra ubicada la Camara de
Comercio, no existe otra Institucibn que se dedigue a la prestacion de
servicios similares o iguales a la que esta da, lo que le hace diferente de las
demas.

Las Instituciones que son competencia para la Camara de Comercio de
Latacunga a nivel nacional cuentan con nuevos servicios y beneficios por lo
gue se han convertido en la principal competencia de esta Institucion.
Algunos de los servicios y beneficios que ofrecen los competidores son:

¢ Informacion Comercial

e Capacitaciones

e Tramitacion y asesoramiento
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¢ Red de Descuentos Socio a Socio

e Tramites en Organismos Publicos y Privados

e Plan de Seguridad

e Boletines Especializados de oportunidades comerciales
e Revista Comercio

e Manual de Servicios

e Saludy Seguridad Ocupacional

e Tu Negocio Online

e Plan Salud

e Promocion al Socio

¢ Alquiler de Auditorios e Instalaciones

A continuacién se detallan los competidores nacionales y de la provincia

de Cotopaxi que ofrecen servicios afines.

2.1.2.1.1 Competencia Actual de la Cadmara de Comercio de Latacunga

a Nivel Nacional


http://www.lacamaradequito.com/servicios/manual-de-servicios/
http://www.lacamaradequito.com/servicios/salud-y-seguridad-ocupacional/
http://www.lacamaradequito.com/servicios/tu-negocio-online/
http://www.lacamaradequito.com/servicios/plan-salud/
http://www.lacamaradequito.com/servicios/promocion-al-socio/
http://www.lacamaradequito.com/servicios/alquiler-de-auditorios-e-instalaciones/

CUADRO N°01: Competencia Actual de la Camara de Comercio de

Latacunga a Nivel Nacional
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Céamara de Comercio
de Cuenca

Azuay/Cuenca/Av. Federico Malo 1-90 y 12
De Abril.

ACTIVIDAD ECONOMICA
PRINCIPAL

Actividades de Camaras de

Comercio, Gremios y
Organizaciones similares.

Camara de Comercio  Bolivar/Guaranda/Manuela Cafiizares 206 y Actividades de Camaras de
de Guaranda Coronel Garcia. comercio.
CEENE .6 CRmETEo Actividades de Cémaras de
e Industrias de Cafar/Azogues/Av. 24 de Mayo S/N y Azuay. ;
comercio.
Azogues
Camara de Comercio  Cafar/La Troncal/Héroes de Verdeloma S/INy Actividades realizadas en
de la Troncal Segunda Sur. beneficio de los socios.
Camara De Comercio  Cafar/Biblian/Velasco Ibarra SIN y Av. Alberto  Actividades realizadas en
del Canton Biblian Ochoa. beneficio de los socios.
Camara de, Com(::rcm Caftar/Caffar/Sucre S/N y 9 De Octubre. Actnvngia_\des reallza_das en
del Canton Cafiar beneficio de los asociados.
Camara de Comercio . . . . Actividades de Camaras de
de Tulcan Carchi/Tulcan/Av. Manabi S/N y Guayaquil. Comercio.
Camara de Comercio  Chimborazo/Riobamba/ Primera Constituyente  Actividades de Camaras de
de Riobamba 25-32 y Espafia Comercio.
Camara de Comercio  Guayas/Naranjal/Hipdlito Gonzalez S/N y Actividades de Camaras de
del Cantén Naranjal Gramolotal. Comercio.
Céamara de Comercio  Guayas/Naranjito/Guayaquil S/N y Pichinchay Actividades de Camaras de
de Naranjito 10 De Agosto. Comerecio.
Camara de Comercio . p 5 Actividades de Asociaciones
de Milagro Guayas/Milagro/Garcia Moreno 217 y Chile. Gremiales.
Camara de Comercio  Esmeraldas/Quininde/Cipriano Quifionez S/N  Actividades de Asociaciones
de Quininde y 3 De Julio. Gremiales.
Camara de Comercio  Guayas/Guayaquil/Av. Francisco de Orellana Actividades de Camaras de
de Guayaquil S/N y Av. Miguel Hilario Alcivar. Comercio.
Camara de Comercio  Guayas/Guayaquil / Junin 105 y Malecon. Actividades realizadas por
Internacional Camaras de Comercio.
CEMENE E 6 COmETHE Santa Elena/La Libertad/Av. Quinta S/N y Actividades realizadas por

Peninsula de Santa

Calle 22 y Calle 23.

Céamaras de Comercio.

Elena
Camara de Comercio  Guayas/El Triunfo/Av. 9 de Octubre S/N y Actividades de Camaras de
del Triunfo Asaad Bucaram. Comercio.

Camara de Comercio
de Machala

El  Oro/
Rocafuerte.

Machala/Buenavista 2603 vy

Actividades de Céamaras de
Comercio Gremios y
Organizaciones similares.

Cam a(;: g:rﬁfnrzermo El Oro/Zaruma/Alonso de Mercadillo S/N. égrlr\]”adrzgedse Cfrigisic(') :?15 por
Camara de Comercio  El Oro/Pasaje/Ochoa Leén S/N y Rocafuerte y  Actividades de Camara de

de Pasaje Sucre. Comercio.
Camar:edsi r(]:gsmeruo El Oro/Pifias/Sucre S/N y Gonzales Suarez. égtr'r\:gg%?s de Camara de
Camara de Comercio El Oro/Santa Rosa/El Oro S/N y Colon y Actividades de Camara de

de Santa Rosa Cuenca. Comercio.
Camara de Comercio  El Oro/Huaquillas/10 de Agosto S/N y Primero  Actividades de Camara de

de Huaquillas de Mayo. Comercio.
Cam:éapcé?tg\?gg T€19 E| Oro/Portovelo/Mercado Central 9. égﬁgi%e.s i Canees o
Actividades de Asociacion

Céamara De Comercio
De Esmeraldas

Esmeraldas/Esmeraldas/Bolivar
Ricaurte.

SIN y

Gremial para dar a conocer
sus opiniones en defensa de
los intereses de  sus
asociados.

Fuente: Base de datos SRI (Enero/2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



34

2.1.2.1.2 Competencia Actual de la Camara de Comercio de Latacunga
a Nivel Provincial
A continuacion se detallan las Instituciones que constituyen la competencia

actual de la Camara de Comercio de Latacunga:

CUADRO N°02: Competencia Actual de la Camara de Comercio de
Latacunga a Nivel Provincial

ACTIVIDAD

INSTITUCION UBICACION ECONOMICA
_ _ PRINCIPAL
Camara de Comercio del Cotopaxi/lLa Mana/Via Actividades de Camaras de
Cantén La Mana Quevedo S/N. Comercio.
Actividades de asociaciones
gremiales para dar a
conocer sus opiniones sobre
Céamara Artesanal De Latacunaa- La Matriz la situacién laboral y tomar
Cotopaxi CADEC 9 medidas para la
reivindicacién y defensa de
los intereses de sus
asociados.
Actividades de Céamaras de
Comercio, Gremios y
Organizaciones similares.
Actividades de asociaciones
gremiales para dar a
conocer sus opiniones sobre
Asociacion de Camaras de Latacunda- La Matriz la situacién laboral y tomar
la Produccion de Cotopaxi 9 medidas para la
reivindicacion y defensa de
los intereses de sus

Camara de Industriales de  Latacunga- Ignacio Flores
Cotopaxi (Parque Flores)

asociados.
SETCIRTIIEER Latacunga- La Matriz Q?T;VI;?: des drfotf;g]r?; © de
Turismo de Cotopaxi 9 ) y
restaurantes.

Fuente: Base de datos SRI (Enero/2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

2.1.2.2 Andlisis de la Competencia Potencial

Dentro de la competencia potencial de la Camara de comercio de
Latacunga se hara referencia a los competidores extranjeros que brindan
SuSs servicios en nuestro pais.

A continuacién se detallan las principales Instituciones que constituyen
competencia potencial para la Camara de Comercio:



INSTITUCION

Camara de Comercio
Ecuatoriano-Americana

Latacunga
UBICACION

Azuay/Cuenca/Av. Florencia
Astudillo S-N y Alfonso Cordero

ACTIVIDAD

ECONOMICA
PRINCIPAL

Actividades de Camaras
de Comercio, Gremios y
Organizaciones similares.

Camara de Comercio
Ecuatoriano-China

Guayas/Guayaquil/Av. Luis
Orrantia S/N y Av. Nahim Isaias.

Actividades de apoyo a
Sectores Productivos y de
Comercio.

Camara de Comercio
Ecuatoriana Chilena

Guayas/Guayaquil/Costanera B-
224 y Jiguas - Llanes

Actividades de Camaras
de Comercio.

Camara de Industrias y
Comercio Ecuatoriana
Britanica de Guayaquil

Guayas/ Guayaquil / Malecon
Simoén Bolivar 905 y Junin.

Actividades de
Asociaciones para
promocioén de una causa o
cuestion publica, mediante
campafas de educacion
del publico.

Camara de Comercio
Ecuatoriano-Canadiense
de Guayaquil

Guayas/Guayaquil/Av. Francisco
De Orellana 100.

Actividades de Camaras
de Comercio.

Camara de Comercio
Ecuatoriano Brasilefia
de Guayaquil

Guayas/Guayaquil/Av. 9  De

Octubre S/Ny Los Rios.

Actividades de Camaras
de Comercio.

Céamara Oficial Espafiola
de Comercio, Industria,
Navegacion y Bellas
Artes de la Republica
del Ecuador.

Guayas/GuayaquiI/Circunvalacién
Sur 118 y Unica - Victor Emilio
Estrada.

Actividades de Camaras
de Comercio y Gremios.

Camara Ecuatoriano
Americana de Comercio
Guayaquil

Guayas/Guayaquil/S/N.

Actividades de Camaras
de Comercio, Gremios y
Organizaciones Similares.

Fuente: Base de datos SRI (Enero/2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°03: Competencia Potencial de la CaAmara de Comercio de

2.1.2.3 Anédlisis de Servicios Sustitutos

La competencia potencial son todas aquellas Instituciones,

Organizaciones y Gremios a las cuales las personas naturales y juridicas
que se dedican a actividades comerciales pueden acceder y que brindan
servicios similares a los que ofrece la Camara de Comercio de Latacunga.
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CUADRO N°04: Colegios Profesionales, Gremios y Asociaciones en el

Canton Latacunga

INSTITUCION

UBICACION

ACTIVIDAD ECONOMICA

Centro Agricola
Cantonal de
Latacunga

Sociedad Juventud
Obrera de Cotopaxi

Asociacion
Interprofesional de
Artesanos y Operarios
de Adornos para el
Hogar
Colegio Provincial de
Contadores de
Cotopaxi
Gremio de Artesanos
Profesionales de la
Madera y Conexos de
la Provincia de
Cotopaxi

Colegio de
Veterinarios de
Cotopaxi

Gremio de Maestros
Panaderos y Afines de
Cotopaxi

Colegio de Médicos de
Cotopaxi

Colegio de
Arquitectos del
Ecuador Provincial de
Cotopaxi

Colegio de Ingenieros
Civiles de Cotopaxi

Gremio de Maestros
de Taller Mecéanicos y
Afines de Cotopaxi

Latacunga-lgnacio
Flores (Parque
Flores)

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-Eloy
Alfaro (San Felipe)

Latacunga-lgnacio
Flores (Parque
Flores)

Latacunga-Eloy
Alfaro (San Felipe)

Latacunga-Juan
Montalvo (San
Sebastian)

Latacunga-lgnacio
Flores (Parque
Flores)

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-lgnacio
Flores (Parque
Flores)

Latacunga-La
Matriz

PRINCIPAL
Organizacion y direccién de todo tipo
de eventos deportivos al aire libre o
bajo techo, incluye clubes deportivos:
futbol, bolos, natacién, golf, boxeo,
lucha, gimnasia, levantamiento de
pesas, atletismo, voley-ball, etc.
Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Establecimiento y fiscalizacion del
cumplimiento de las normas
profesionales.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y tomar medidas
para la reivindicacion y defensa de los
intereses de sus asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones sobre
la situacion laboral y defensa de los
intereses de sus asociados.



Gremio de Maestros
Artesanos en
Electrénica Aplicaday
Afines de Cotopaxi

Colegio de
Enfermeras/os de
Cotopaxi

Gremio de Maestros
Sastres y Modistas
Unién y Progreso

Federacién Provincial
de Artesanos
Profesionales de
Cotopaxi

Asociacion
Interprofesional de
Maestros y Operarios
Relojeros y Orfebres
de la Provincia de
Cotopaxi

Colegio Odontologico
de Cotopaxi

Gremio de Maestros
Zapateros de la
Ciudad de Latacunga

Gremio de Maestras
Profesionales de
Bellezay Conexos

Asociacion de
Ganaderos de la
Sierray Oriente

Asociacion de
Emprendedores de
Cotopaxi

Asociacién de
Avicultores de
Cotopaxi

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-lgnacio
Flores (Parque
Flores)

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-Eloy
Alfaro (San Felipe)

Latacunga-La
Matriz

Latacunga-
Toacaso

Latacunga-San
Buenaventura

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacién laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades para dar a conocer sus
opiniones sobre la situacion laboral y
tomar medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacién laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacién laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y tomar
medidas para la reivindicacién y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y tomar
medidas para la reivindicacién y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Venta al por mayor de productos
veterinarios.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y tomar
medidas para la reivindicacion y
defensa de los intereses de sus
asociados.

Actividades de asociaciones gremiales
para dar a conocer sus opiniones
sobre la situacion laboral y defensa de
los intereses de sus asociados.

Fuente: Base de datos SRI (Enero/2014)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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2.1.2.4 Andlisis De Proveedores-Poder de Negociacion
A continuacion se presenta en el cuadro a los principales proveedores de
la Cadmara de Comercio de Latacunga, los cuales son:

CUADRO N°05: Proveedores de la Camara de Comercio de Latacunga
PRODUCTOS/MATERIA

PROVEEDORES CIUDAD
PRIMA
ART DENTAL ~ Atencion Odontologica ' Latacunga
Suministros de limpieza
JOMA DISTRIBUIDORA o Latacunga
Institucionales
ADSSOFTWARE CIA Instalacion de sistemas
) Latacunga
LTDA. operativos.
Venta y reparacion de
TECNI COMPUT Latacunga
computadoras
ASERRADERO Y Materiales para la
) Latacunga
FERRETERIA NELLY construccion.
FUNDEL Centro de capacitaciones Latacunga
Servicios integrales en
SERVIFACIL )
asesoramiento Latacunga
ASESORES .
empresarial
COMERCIAL MOVA Productos de consumo Latacunga
Ejemplares y servicios
DIARIO LA HORA o Latacunga
publicitarios.
TV COLOR Servicios publicitarios Latacunga
IMPRENTA ANDRADE  Suministros de oficina Latacunga

Fuente: Camara de Comercio de Latacunga

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

La Camara de Comercio de Latacunga cuenta con un portafolio amplio
de proveedores de productos y servicios esenciales para su funcionamiento,
esto constituye una oportunidad, ya que, mientras mas proveedores existan
menor es su capacidad de negociaciéon porque hay diferentes ofertas lo que
hace que ellos cedan un poco el precio de sus bienes lo cual es favorable
para la Institucion.
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2.1.2.5 Andlisis de Clientes-Poder de Negociacion

En el canton Latacunga existen 11310 empresas en los diferentes
sectores y tamafios, sin embargo, tan solo 674 que corresponde al 5,95% se
encuentra afiliada a la Camara de Comercio de Latacunga, la Institucion
cuenta con un gran numero de clientes potenciales en el canton y la
provincia que podrian formar parte de la misma.

Los clientes de la Camara de Comercio de Latacunga son los socios que
se encuentran afiliados a la misma (674), el no contar con un considerable
portafolio de clientes puede generar que: la estabilidad de la empresa en el
sector sea vulnerable, que los socios exijan de acuerdo a las necesidades
del mercado y cada vez exigen mas calidad y que ellos fijen el precio de los

servicios que ofrece la Institucion.

2.1.2.3 Andlisis de la Situacion del Sector

Ecuador se ha visto tltimamente inmerso en un sin numero de cambios
debido a la rectificacidon, aprobacion e implementacion de leyes; entre ellas y
la que mas compete con respecto a la Camara de Comercio de Latacunga
es la correccién que se realizd a la Ley de Camaras de Comercio en el afio
2008 por razones de fondo expuestas por el Sefior presidente Constitucional
de la Republica: “Rafael Correa Delgado, en su calidad de Presidente
Constitucional de la Republica, y fundamentado en los articulos 276 numeral
1y 277 numeral 1 de la Constitucion Politica, comparece con demanda de
inconstitucionalidad respecto a la normativa existente en la legislaciéon
ecuatoriana que las invoca y transcribe textualmente, misma que hace
relacion a la “exigencia de asociarse” por parte de los organismos
gremiales”, la misma que fue aprobada y puesta en vigencia desde esa
fecha.

Con la vigencia de esta nueva Ley fue y es muy notable el desinterés por
parte de las personas naturales y juridicas que se dedican a actividades
comerciales o a la transaccion e intercambio de bienes y servicios a formar
parte de una Camara de Comercio 0 un gremio en nuestro pais.

En la Camara de Comercio de Latacunga se puede evidenciar que el

namero de afiliados no ha incrementado en un alto porcentaje debido a
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ejecucion de esta nueva disposicion, esto se lo ve reflejado en los afiliados
con los que contaba en el afio 2008: 600 socios mientras que en la
actualidad tiene 675 socios, con ello se puede decir que tan solo ha existido
un incremento del 11% de afiliados en 5 afios, un 2,22% que corresponde a

15 socios por afio.

2.2 Ambiente Interno
A través del andlisis del ambiente interno de la Camara de Comercio de
Latacunga se busca identificar los factores internos que estan favoreciendo o

limitando su desarrollo.

2.2.1 Procesos Administrativos, Financieros y Tecnoldgicos
Mediante una entrevista y la observacién se pudo recabar informacion
sobre las diferentes actividades que realizan el personal de la Institucién; asi
también se pudo detectar los principales problemas que se hacen presentes
en su respectiva area.
% Descripcion del Area Administrativa
e Excelente ambiente laboral.
e Elaboracion de proyectos en beneficio de los socios.
¢ Atiende los requerimientos de los socios.
e Dirige controla al personal de la Institucion.
e Coordina las asambleas y eventos.
Los principales problemas que se presentan en esta area son:

¢ No cuentan con un plan estratégico ni procedimientos para el
cumplimiento de metas establecidas.
e Falta de un plan motivacional para el personal que ayude a un
mejor desenvolvimiento laboral y cumplimiento de metas.
% Descripcion del Area Financiera
En el area financiera de la Institucion se pudo evidenciar la ejecucion de
las siguientes actividades:
e Impresion de las facturas de las aportaciones de los socios.

e Recepcion de las recaudaciones.
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e Los ingresos de la Cdmara de Comercio provienen de las
aportaciones de los socios, y son destinados para la ejecucion
de proyectos y la prestacion de servicios.

e Los gastos en los que incurre la empresa son los
administrativos.

e Se realiza las debidas declaraciones de impuestos al estado de
manera mensual (10 de cada mes).

En esta area los problemas mas relevantes son:

e No se realiza presupuestos financieros futuros.
e Falta de capacitacién con respecto a las Normas Contables
actuales.
% Descripcion de los Aspectos Tecnholbgicos
La Céamara de Comercio de Latacunga con el fin de satisfacer las
expectativas de los socios y sus familiares ha realizado una actualizacién del
equipo de computo que sirve para dar el servicio de internet banda ancha.
Ademaés se ha instalado un sistema contable (FENIX) que ayuda a la
sefiora Contadora a llevar y ejecutar de mejor manera sus funciones.
Un problema que se puede evidenciar en este aspecto es que la Camara
de Comercio de Latacunga no cuenta con una pagina web en donde se dé a
conocer y ademas se promocione a la Institucion, sus servicios, proyectos a

los socios y a la ciudadania en general.

2.2.2 Descripcién del Talento Humano
El talento humano de la Institucibn se encuentra enmarcado en los
siguientes términos:
e La Institucion provee de uniformes al personal para una mejor
presentacion.
e Cuentan con un manual de funciones para un mejor desempeiio de
sus actividades.
e Al incorporar a nuevo personal se lo capacita en el area en donde

vaya a cumplir sus funciones.



42

e EIl personal que labora y hace posible el funcionamiento de la
Institucién son 6 personas, quienes se encuentran distribuidos de la

siguiente manera:

CUADRO N°06: Personal de la Camara de Comercio de Latacunga

NUMERO NOMBRE
DE DEL
PERSONAS ENCARGADO
Directora 1 Ana Arguello
Ejecutiva
Contadora 1 Ximena Padilla
Secretaria 1 Soledad Caisalitin
Ejecutiva
Recaudadores Luis Puno
2 -
Xavier Herrera
Auxiliar de 1 Fabian Chicaiza
servicios

Fuente: Informacion Secretaria

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

A continuacién se presenta el organigrama estructural que tiene la

Camara de Comercio de Latacunga:

GRAFICO N°09: Organigrama Estructural de la Camara de Comercio de
Latacunga

| ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS |

| | COMISARIOS |

| DIRECTORIO |

| | ASESOR JURIDICO |

4| PRESIDENTE |

L

|
I_{ DIRECTOR EJECUTIVO }_I —| COMISIONES |—

| SECRETARIA | | CONTABILIDAD | PRESUPUESTO ASUNTOS
T T E INVERSIONES SOCIALES
SERVICIOS | RECAUDADOR |
GENERALES
COMISIONES
B TEMPORALES
GENERAL Y DE
CREDITO

Fuente: Camara de Comercio de Latacunga

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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La Camara de Comercio cuenta con un organigrama estructural, mismo
gue debe ser reestructurado, ya que, no existe un distintivo de los diferentes
niveles jerarquicos en la Institucion, asi también es necesaria la elaboracion
de un organigrama funcional.

En el organigrama proporcionado por la Institucion se observa a la
Asamblea general de socios y el Directorio los mismos que estan
conformados por:

% Asamblea General de Socios

Esta conformada por los 674 socios que forman parte de la Institucion.

% Directorio

Est4 integrada por:

e Presidente

e Vicepresidente

e Secretario

e Prosecretario

e Tesorero

e Vocales principales

e Vocales suplentes

e Comisarios

e Comisarios suplentes
e Comision electoral

e Comision electoral suplentes

e Asesor Juridico

Beneficios que brinda la Cadmara de Comercio de Latacunga

La Camara de Comercio de Latacunga actualmente cuenta con varios
beneficios y servicios para todos los socios que pertenecen y desean ser
parte de la Institucién, entre los que podemos mencionar:

« Seguro de vida y accidentes

+ Unidades médicas (ginecologia, medicina general y laboratorios)

% Atencion odontoldgica

« Asesoria tributaria
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¢+ Servicios de logro de factoring

s Tarjeta de descuento (FIBECA, SANA-SANA y Supermercados
OKIDOKI)

+ Sala de uso multiple y sala de velacion

«+ Expocomercio (vitrina comercial con descuentos especiales)

% Ventanilla de la Superintendencia de Compafiias.

% Fondo de exoneracion (para socios que han cumplido una vida con la
Institucion)

% Convenios Interinstitucionales (ESPE sede Latacunga y UTC para
que los estudiantes realicen sus practicas preprofesionales con los
socios que lo requieran)

% Seminarios, cursos y capacitaciones en temas de interés.

¢ Centro de mediacién y arbitraje.

Todos estos servicios y beneficios hacen que la CCL pueda competir con

otras Instituciones y constituye un parametro importante a tomarse en cuenta

para su crecimiento a futuro.

REPRESENTACION GRAFICA Y ANALISIS DE LAS ENCUESTAS
APLICADAS LOS STAKEHOLDER DE LA CAMARA DE COMERCIO DE
LATACUNGA.

Los stakeholder son aquellos individuos, o grupo de individuos, que
estan involucrados con el desarrollo de la actividad de una empresa; estos
grupos no solo son pertenecientes a la organizacion, sino también pueden
ser externos a ella y con diferente grado de implicacién en sus diferentes
procesos. Entre los stakeholder de una empresa tenemos a: empleados,
inversores, clientes, proveedores, competidores, gobiernos y entidades
reguladoras, socios, comunidades locales, comunidad académica vy
cientifica, medios de comunicacion, ONGs, entre otros.

A continuacion se da a conocer los resultados de la encuesta realizada a
los Stakeholders (Empleados o clientes internos), para lo cual se realiz6 14
preguntas a los 6 colaboradores que se encuentran continuamente en la

Institucion. (Anexo 1-A)
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ENCUESTA AL TALENTO HUMANO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE
LATACUNGA

1. ¢Cual es su nivel académico?

TABLA N°07: ¢ Cual es su Nivel Académico?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  Secundaria 2 33,3
Superior 4 66,7
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°10: ¢,Cuél es su Nivel Académico?

£ Cual es su nivel académico?

W secundaria
B superior

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Del 100% del personal encuestado el 66,67% que corresponde
a seis personas indican que tienen instruccion SUPERIOR; mientras que,
dos personas que representan el 27,27% del personal tienen instruccién
SECUNDARIA.
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2. ¢La Camara de Comercio hace uso de planes estratégicos?

TABLA N°08: ¢La Camara de Comercio hace uso de Planes

Estratégicos?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 3 50,0
No 3 50,0
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°11: ¢;La camara de comercio hace uso de planes
estratégicos?

éLa Camara de Comercio hace uso de planes estratégicos?

Msi
Eno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Del total del personal encuestado el 50,00% contestaron que la
Camara de Comercio S| hace uso de planes estratégicos; mientras que el
50,00% del personal dicen que NO se hace uso de planes estratégicos en la

Institucion.
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3. ¢Como calificaria a la gestion que realiza el actual Directorio?

TABLA N°09: ¢Como calificaria a la gestion que realiza el actual

Directorio?
Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  Excelente 3 50,0
Bueno 2 33,3
Regular 1 16,7
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°12: ;Como calificaria a la gestion que realiza el actual

Directorio?

& Como calificaria a la gestion que realiza el actual Directorio?

MExcelents
HBueno
DRegular

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: La mayoria del personal encuestado califica a la gestion que
realiza el actual Directorio como EXCELENTE (50,00); seguido por aquellos
gue califican como BUENA la gestion del actual Directorio y solo el 16,67%

estiman que la gestion realizada por el Directorio es REGULAR.
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4. ¢Como considera usted al portafolio de servicios que ofrece

actualmente la Camara de Comercio a sus socios?

TABLA N°10: ¢ Coémo considera usted al portafolio de servicios que

ofrece actualmente la Camara de Comercio a sus socios?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  Excelente 2 33,3
Bueno 3 50,0
Malo 1 16,7
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°13: ;Como considera usted al portafolio de servicios que

ofrece actualmente la Camara de Comercio a sus socios?

i Como considera usted al portafolio de servicios que ofrece actualmente la
Camara de Comercio a sus socios?

W Excelerte
EBuenc
O mato

16,67%

—

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 50,00% del personal encuestado considera que el portafolio
de servicios gue ofrece actualmente la CaAmara de Comercio a sus socios es
BUENO,; el 33,33% de los encuestados lo consideran como EXCELENTE y
tan solo el 16,67% manifiesta que los servicios que se brindan a los socios
es MALO.
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5. ¢La Instituciéon realiza inversion en el desarrollo de nuevos

servicios que permitan satisfacer las necesidades de los socios?

TABLA N°11: ¢La Institucidon realiza inversiéon en el desarrollo de

nuevos servicios que permitan satisfacer las necesidades de los

socios?
Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 5 83,3
No 1 16,7
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°14: ¢ La Institucion realiza inversion en el desarrollo de
nuevos servicios que permitan satisfacer las necesidades de los

socios?

iLaInstitucion realiza inversion en el desarrollo de nuevos servicios que
permitan satisfacer las necesidades de los socios?

Hsi
HEno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: La mayoria de los encuestados dan a conocer que la Camara
de Comercio Sl realiza inversion en el desarrollo de nuevos servicios que
permiten satisfacer las necesidades de los socios, ya que, esto ayuda a
mantener y atraer a mas socios (83,33%); mientras que el 16,67% de los

encuestados considera que NO se realiza inversion en servicios nuevos.
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6. ¢La Institucion cuenta con liquidez y disponibilidad de fondos

para la ejecucién de proyectos?

TABLA N°12: ¢La Institucidon cuenta con liquidez y disponibilidad de

fondos para la ejecucion de proyectos?

Variables Frecuencia Porcentaje

Validos No 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°15: ¢ La Institucién cuenta con liquidez y disponibilidad de
fondos para la ejecucion de proyectos?

¢La Institucion cuenta con liquidez y disponibilidad de fondos parala ejecucifml
de proyectos?
[ [

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: ElI 100% del personal encuestados considera que la Institucion
NO cuenta con liquidez y disponibilidad de fondos suficientes para la
ejecucion de proyectos, ya que, solo depende de las aportaciones que
realizan sus socios mensualmente, es por ello que no se ha podido ejecutar

grandes proyectos.
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7. Si su respuesta anterior fue afirmativa ¢Como calificaria a los

recursos con los que cuenta?

TABLA N°13: Si su respuesta anterior fue afirmativa ¢ Como calificaria a

los recursos con los que cuenta?

Variables Frecuencia | Porcentaje

Vélidos  Ninguno 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°16: Si su respuesta anterior fue afirmativa ¢ Cémo

calificaria alos recursos con los que cuenta?

Si su respuesta anterior fue afirmativa ; Cémo calificaria a los recursos con los
que cuenta?

Mringuno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: En esta pregunta no se registrd una respuesta, debido a que la
respuesta del el 100% de los encuestados en la anterior pregunta fue
NEGATIVA.
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8. ¢Como calificaria al nivel tecnolégico con el que cuentala CCL?

TABLA N°14: ;Como calificaria al nivel tecnoldgico con el que cuenta la

C.C.L.?
Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  Excelente 2 33,3
Bueno 3 50,0
Malo 1 16,7
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°17: ¢Cémo calificaria al nivel tecnoldgico con el que
cuenta la CCL?

& Como calificaria al nivel tecnolégico con el que cuentala CCL?

MExcelents
HBueno
Omalo

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Anadlisis: De las 6 personas encuestadas, tres que representan el
50,00% de los encuestados califican al nivel tecnologico con el que cuenta la
Camara de Comercio de Latacunga como BUENO; dos personas lo califican
como EXCELENTE (33,33%) y solo una persona califica al nivel tecnolégico
como MALO (16,67%).
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9. ¢En la ejecucion de sus funciones usted utiliza algun tipo de

sistema operativo?

TABLA N°15: ¢sen la ejecucion de sus funciones usted utiliza algun tipo

de sistema operativo?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 1 16,7
No 5 83,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°18: ¢En la ejecucidon de sus funciones usted utiliza algin

tipo de sistema operativo?

i En la ejecucion de sus funciones usted utiliza algun tipo de sistema operativo?l

W=
Hrio

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Del 100% de los encuestados el 16,67% que corresponde a
una persona manifiesta que Sl utiliza algun tipo de sistema operativo en la
ejecucion de sus funciones, esta persona es la Contadora, pues ella hace
uso del sistema FENIX para llevar la contabilidad de la Institucién; mientras
que el 83,33% NO utiliza algun sistema operativo para la realizacion de sus

actividades.
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10.¢Sefiale su nivel de compafierismo con quienes comparten su

ambiente laboral?

TABLA N°16: ¢ Sefale su nivel de compafierismo con quienes

comparten su ambiente laboral?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  Excelente 4 66,7
Bueno 2 33,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°19: ¢ Sefiale su nivel de comparfierismo con quienes

comparten su ambiente laboral?

iSefale su nivel de companferismo con quienes comparten su ambiente laboral?

MExcelente
HBueno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: La mayoria del personal encuestado sefiala que su nivel de
comparfierismo con quienes comparte su ambiente laboral en la Camara de
Comercio de Latacunga es EXCELENTE (66,67%), seguido por el 33,33%
gue lo califica como BUENO al compaferismo que hay con los miembros de

la Institucion.
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11..Se le ha brindado algun tipo de capacitacion o asesoramiento?

TABLA N°17: ¢ Se le ha brindado algun tipo de capacitacion o

asesoramiento?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 1 16,7
No 5 83,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°20 ¢Se le ha brindado algtin tipo de capacitacion o

asesoramiento?

¢ Se le ha brindado algun tipo de capacitacion o asesoramiento?

Hsi
Hho

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 83,33% de los encuestados que corresponde a cinco
personas dan a conocer que NO se les ha brindado algin tipo de
capacitacion o asesoramiento con respecto a sus funciones o algun otro
tema en particular en el anterior aflo; mientras que tan solo una persona que
representa el 16,67% dice que S| han tenido capacitaciones o

asesoramiento para el personal, pero hace mucho tiempo atras.
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12.Si su respuesta fue afirmativa ¢ CoOmo califica a la capacitacion o

asesoramiento recibido?

TABLA N°18: Si su respuesta fue afirmativa ¢ Como califica a la

capacitacion o asesoramiento recibido?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Malo 1 16,7
Ninguno 5 83,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°21: Si su respuesta fue afirmativa ¢Como califica ala

capacitacion o asesoramiento recibido?

Si su respuesta fue afirmativa ;,Como califica a la capacitacion o asesoramiento
recibido?

Eialo
Eninguno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Solo una persona respondié que la Camara de Comercio de

Latacunga si le ha brindado algun tipo de capacitacion o asesoramiento, sin

embargo, la califica como MALA, pues considera que se debe mejorar en

cuanto a los temas que se dictan.



13. ¢ Existe motivacion por parte de la Institucion?

TABLA N°19: ¢ Existe motivacion por parte de la Institucion?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 1 16,7
No 5 83,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°22: ¢ Existe motivacién por parte de la Institucion?

iExiste motivacion por parte de la Institucién?

Msi
HEho

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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Andlisis: La mayoria del personal encuestado manifiesta que NO existe

motivacion por parte de la Camara de Comercio (83,33%); mientras que el

16,67% dice que Sl ha recibido algun tipo de motivacion por parte de la

Institucion.
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14.Si su respuesta fue afirmativa ¢Qué tipo de motivacion le brindan

y como calificaria a la misma?

TABLA N°20: Si su respuesta fue afirmativa ¢Qué tipo de motivacion le

brindan y como calificaria a la misma?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Buena 1 16,7
Ninguno 5 83,3
Total 6 100,0

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°23: Si su respuesta fue afirmativa ¢Qué tipo de motivacion

le brindan y como calificaria a la misma?

Si surespuesta fue afirmativa ; Qué tipo de motivacion le brindan y como
calificaria a la misma?

BEuena
BEringuno

Fuente: Investigacién de campo (Encuesta talento humano C.C.L.)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 83,33% del personal encuestado no da una respuesta a esta
pregunta porque en la pregunta anterior se manifestaron de manera
negativa, mientras que la persona que respondié en forma afirmativa dice
gue la motivacion recibida por parte de la Institucion es BUENA y que se le

ha motivado a través de felicitaciones por su trabajo realizado.



59

ENCUESTAS A LOS SOCIOS DE LA CAMARA DE COMERCIO DE
LATACUNGA

De igual manera se da a conocer los resultados obtenidos en la encuesta
realizada a los socios de la Camara de Comercio de Latacunga, la misma

gue fue compuesta por once preguntas. (Anexo 1-B)

La Institucién en la actualidad cuenta con 674 socios, para ejecutar las
encuestas se determind el tamafio de la muestra (123 socios encuestados),

con la ayuda de la siguiente formula estadistica:

Zz*p*q*N
T e2x(N—1)+z2xpxq

n

Donde:

n = Tamafo de la Muestra.

N = Universo o tamafio de la poblacién (674 socios).

z: Valor de la Curva de Gauss (Nivel de confianza de 95% equivalente a
1,96)

e: Limite de error muestral 8%

p: Probabilidad de respuesta positiva (0,5)

g: Probabilidad de respuesta negativa (0,5)

_ (1,96)2 % 0,5 * 0,5 * 674
~(0,08)2 % (674 —1) + (1,96)2 % 0,5 % 0,5

n

_ 647,3096
= 752676
n = 122,885

n =123

La informacion que de las encuestas aplicadas a la muestra de 123 socios

se muestra a continuacion:
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1. ¢A qué actividad pertenece su empresa?

TABLA N°21: (A qué actividad pertenece su empresa?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Pequefia Industria |9 7,3
Servicio 28 22,8
Comercio 86 69,9
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°24: ;A qué actividad pertenece su empresa?

iA qué actividad pertenece su empresa?
Bl Pequedia Industria
B servicio
O comercio

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Del 100% de los encuestados el 69,92% que corresponde a 86
socios manifiestan que la actividad a la que pertenece su empresa es el

comercio; el 22,76% se dedica a la prestacién de servicios y solo el 7,23%

pertenece a la pequefia industria.
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2. ¢Desde cuando es usted socio de la Camara de Comercio de

Latacunga?

TABLA N°22: ;Desde cuando es usted socio de la Camara de Comercio

de Latacunga?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Menos de un afio |2 1,6
De 1 a5 afos 27 22,0
Mas de 5 afios 94 76,4
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°25: ;Desde cuando es usted socio de la CAmara de

Comercio de Latacunga?

¢Desde cuando es usted socio de la Camara de Comercio de Latacunga?
W enos de un afio
EDe 1 a5 afios
CImas de 5 afos

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 76,42% de los socios encuestados pertenecen a la Camara
de Comercio de Latacunga mas de cinco afos; el 21,95% de 1 a 5 afios y el

1,63% menciona que su vinculacion a la Institucion es menor a un afo.
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3. ¢Como calificaria a la gestion que realiza el actual Directorio?

TABLA N°23: ;Como calificaria a la gestion que realiza el actual

Directorio?
Variables Frecuencia | Porcentaje

Vélidos Excelente 18 14,6

Bueno 68 55,3

Malo 19 15,4

Regular 15 12,2

Desconoce |3 2,4

Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°26: ¢ Como calificaria a la gestion que realiza el actual

Directorio?

¢ Como calificaria a la gestion que realiza el actual Directorio?

WExcelente
WEBueno
Omalo
BRegular
[JDesconoce

.
s

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Del 100% de los socios encuestados el 55,28% califica como
BUENA a la gestion que realiza el actual directorio; el 15,45% manifiesta que
es MALA y un 2,44% de los socios DESCONOCE sobre la gestion que

realiza el Directorio.
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4. ¢Cuéanto es el aporte econdmico que realiza mensualmente?

TABLA N°24: ;Cuéanto es el aporte econdmico que realiza

mensualmente?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos  $5 6 4,9
$6 11 8,9
$10 96 78,0
$15 2 1,6
$20 7 57
$30 1 ,8
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°27: ¢ Cuanto es el aporte econémico que realiza

mensualmente?

¢ Cuanto es el aporte economico que realiza mensualmente?
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 78,00% de los socios encuestados mencionan que su aporte
mensual es de $10,00; mientras que el 4,9% que corresponde a seis SOCi0os
cancelan $5,00 por pertenecer a la tercera edad y solo un socio encuestado

gue representa el 0,8% aporta $30,00 mensuales.
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5. ¢Como considera usted el portafolio de servicios que le ofrece
actualmente la Camara de Comercio con relaciébn a su

aportacion?

TABLA N°25: ;Como considera usted el portafolio de servicios que le
ofrece actualmente la Camara de Comercio con relacion a su

aportacion?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Excelente 18 14,6
Bueno 69 56,1
Malo 20 16,3
Regular 14 11,4
Desconoce |2 1,6
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°28: ;Como considera usted el portafolio de servicios que
le ofrece actualmente la Camara de Comercio con relacién a su
aportacion?

¢ Como considera usted el portafolio de servicios que le ofrece actualmente la
Camara de Comercio con relacion a su aportacion?
MExcelente
HBueno
Omalo
WRegular
ODesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: La mayoria de los socios encuestados consideran al portafolio
de servicios que ofrece la Camara de Comercio de Latacunga como BUENO
con relacion a la aportacion que realizan (56,10%); seguido por aquellos que
consideran como MALOS los servicios (16,3%) y apenas 1,63% desconoce

de los servicios que ofrece la Institucion.
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6. ¢La Institucion deberia realizar inversion en la implementacion y

mejoramiento de los servicios para satisfacer sus necesidades?

TABLA N°26: ¢La Institucidn deberia realizar inversiéon en la
implementacién y mejoramiento de los servicios para satisfacer sus

necesidades?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Si 108 87,8
No 15 12,2

Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°29: ¢ La Institucion deberia realizar inversion en la
implementacidén y mejoramiento de los servicios para satisfacer sus

necesidades?

¢La Institucion deberia realizar inversion en la implementacion y mejoramiento
de los servicios para satisfacer sus necesidades?

Hsi
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Del 100% de los encuestados, 123 socios que representan el
87,80% manifiestan que la Institucion S| debe realizar inversiébn en la
implementacion y mejoramiento de los servicios para satisfacer sus
necesidades y solo el 12,20% de los socios dicen que NO se requiere

inversion en este aspecto.
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7. ¢Qué servicios le gustaria que se implementen o mejoren?

De los socios que respondieron Sl a la pregunta anterior varias fueron

las opciones que manifestaron en cuanto a esta pregunta, tomando en

cuenta que la pregunta fue abierta para que las personas puedan

manifestarse de acuerdo a su criterio, es asi que a continuacion se detallan

algunos de los criterios emitidos por parte de los encuestados.

» Servicios por mejorar

Servicio odontolégico (convenio con las instituciones)

Servicio médico, contar con médicos especialistas.

Contar con un profesional para que brinde Unicamente el
servicio de asesoria contable y tributaria.

Realizar seminarios, cursos o capacitaciones sobre Marketing,

atencion al cliente, ventas y computacion basica.

» Servicios paraimplementar

Revista Comercial

Otorgar créditos a los socios a través de convenios con
Instituciones Financieras o con la Cooperativa de la Camara de
Comercio de Latacunga.

Representacion ante las Instituciones publicas y privadas para
tratar temas que ayuden a los socios como: patentes,
seguridad, permisos, el comercio informal, entre otros.

Lugar de esparcimiento y distraccion para los socios y su
familia.

Ferias comerciales en donde haya la participacion de la
mayoria de los socios de la Céamara de Comercio de
Latacunga.

A su vez los socios manifestaron que el Directorio tiene que dar a

conocer sobre las actividades, proyectos y servicios que brinda la Camara

de Comercio de Latacunga, ya que, algunos de ellos desconocen sobre

estas actividades.
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8. ¢Estaria usted dispuesto a incrementar su aportacion actual,

para implementar o mejorar los servicios que recomienda?

TABLA N°27: ¢ Estaria usted dispuesto a incrementar su aportacion

actual, paraimplementar o mejorar los servicios que recomienda?

\Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 41 33,3
No 69 56,1
Ninguno |13 10,6
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°30: ¢Estaria usted dispuesto a incrementar su aportacién

actual, paraimplementar o mejorar los servicios que recomienda?

¢ Estaria usted dispuesto a incrementar su aportacion actual, paraimplementar o
mejorar los servicios que recomienda?
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: El 56,10% de los socios encuestados manifiestan que NO

estan dispuestos a incrementar su aportacién actual para implementar o

mejorar los servicios que recomendaron en la pregunta anterior, ya que,

consideran que la Institucion si cuenta con los fondos necesarios para

realizar esos cambios y el 33,33% dicen que Sl incrementarian su

aportacion, pero si existe alguin cambio o mejora en los servicios, caso

contrario no lo harian.



9. Si su respuesta fue afirmativa ¢Qué valor incrementaria a su

aportacion?

TABLA N°28: Si su respuesta fue afirmativa ¢ Qué valor incrementaria a

su aportacion?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos $10,00-$20,00 |34 27,6
$30,00-$40,00 |6 4,9
$50,00-$60,00 |2 1,6
Ninguno 81 65,9
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°31: Si su respuesta fue afirmativa ¢Qué valor incrementaria

a su aportacion?

Si su respuesta fue afirmativa ;Qué valor incrementaria a su aportacion?
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Fuente: Investigacién de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: La mayoria de los socios NO harian NINGUN incremento al
valor de su aportacion (65,85%) y solo el 27,64% haria un incremento de
$10,00-$20,00 al valor de su aportacion en el caso que exista algun cambio

0 mejora en los servicios que brinda la Institucion.
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10.¢Considera usted que la Camara de Comercio ha apoyado para el

crecimiento de su empresa?

TABLA N°29: ¢Considera usted que la Camara de Comercio ha apoyado

para el crecimiento de su empresa?

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Si 13 10,6
No 110 89,4
Total |123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°32: ¢ Considera usted que la Camara de Comercio ha
apoyado para el crecimiento de su empresa?

¢ Considera usted que la Camara de Comercio ha apoyado para el crecimiento de
su empresa?
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Del 100% de los encuestados el 89,43% que corresponde a 110
socios manifiestan que la Camara de Comercio NO ha apoyado para el
crecimiento de su empresa o negocio y tan solo el 10,57% que son 13
socios dicen que la Institucion S| ha apoyado al crecimiento de su empresa o

negocio.
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11.Lea cuidadosamente los siguientes criterios y marque con una
(D) si es una Debilidad o con una (F) si es una Fortaleza de la

Camara de Comercio de Latacunga

111

Talento humano

TABLA N°30: Talento humano

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 77 62,6
Debilidad 27 22,0
Desconoce |19 15,4
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°33: Talento humano

Talento humano
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: De los encuestados 77 socios que representan el 62,60%

consideran al talento humano de la Camara de Comercio como una

FORTALEZA y 27 socios que representan el 21,95% de los socios

encuestados los consideran como una DEBILIDAD.



11.2

Infraestructura (instalaciones)

TABLA N°31: Infraestructura (instalaciones)

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 86 69,9
Debilidad 19 15,4
Desconoce |18 14,6
Total 123 100,0
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Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°34: Infraestructura (instalaciones)

Infraestructura (instalaciones)

Brortaleza
B Debiidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Del 100% de los socios encuestados el 62,92% expresan que
la infraestructura actual de la Camara de Comercio es una FORTALEZA
pues de esta manera la Institucion hace uso de sus bienes, mientras que el
14,63% la consideran como una DEBILIDAD, ya que, manifiestan que hace
falta realizar adecuaciones segun sus necesidades y el 14,63% no conoce

las instalaciones de la Institucion.



11.3 Directorio (ejecucion de proyectos)

TABLA N°32: Directorio (ejecucién de proyectos)

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 41 33,3
Debilidad 55 44,7
Desconoce |27 22,0
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°35: Directorio (ejecucién de proyectos)

Directorio (ejecucion de proyectos)

Brortaleza
BDebiiidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

12

Andlisis: El 44,72% de los socios encuestados manifiestan que la

ejecucion de proyectos por parte del Directorio es una DEBILIDAD; seguido

del 33,33% que consideran como una FORTALEZA a la ejecuciéon de los
proyectos por parte del Directorio y el 21,95% DESCONOCEN sobre los

proyectos que el Directorio plantea o ejecuta.
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11.4 Agilidad en los diferentes procesos

TABLA N°33: Agilidad en los diferentes procesos

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 38 30,9
Debilidad 45 36,6
Desconoce |40 32,5
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°36: Agilidad en los diferentes procesos

Agilidad en los diferentes procesos

Brortaleza
B Debilidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: De los encuestados, 45 socios que representan el 36,59%
manifiestan que la agilidad en los diferentes procesos de la Camara de
Comercio de Latacunga es una DEBILIDAD; 38 socios que representan al
30,89% consideran como una FORTALEZA a la agilidad de los procesos en
la Institucién y 40 socios encuestados DESCONOCEN sobre la agilidad de

los procesos en la Institucion, porque no hacen uso de sus servicios.



11.5 Seqguridad y confianza en los servicios.

TABLA N°34: Seguridad y confianza en los servicios

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 40 32,5
Debilidad 47 38,2
Desconoce |36 29,3
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°37: Seguridad y confianza en los servicios

Seguridad y confianza en los servicios.
Mrortaleza
B Debilidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Del 100% de los socios encuestados el 38,21% califican a la
seguridad y confianza en los servicios como una DEBILIDAD, ya que, no han
recibido un servicio que satisfaga sus expectativas, seguido del 32,52% que
lo consideran como una FORTALEZA y 29,27% DESCONOCE de estos

aspectos porque no hace uso de los servicios que brinda la Institucion.



11.6 Tecnologia

TABLA N°35: Techologia

Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 32 26,0
Debilidad 40 32,5
Desconoce |51 41,5
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°38: Tecnologia

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Tecnologia
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Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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Analisis: El 41,46% de los socios encuestados DESCONOCEN sobre la

tecnologia que posee la Camara de Comercio porque no hacen uso del

servicio wireless o no mantienen relacién con la Institucién, el 32,52% de los

socios encuestados consideran a este aspecto como una DEBILIDAD vy el

26,02% de los socios encuestados manifiestan que la tecnologia es una

FORTALEZA.
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11.7 Convenios con las Instituciones que brindan los servicios a los

S0ocCios.

TABLA N°36: Convenios con Instituciones que brindan los servicios a

los socios.
Variables Frecuencia | Porcentaje
Validos Fortaleza 29 23,6
Debilidad 50 40,7
Desconoce |44 35,8
Total 123 100,0

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°39: Convenios con Instituciones que brindan los servicios

alos socios.

Convenios con Instituciones

B ortaleza
B Debilidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: La mayoria de los socios encuestados consideran a los
convenios que tiene la Camara de Comercio con otras Instituciones para
brindar sus servicios como una DEBILIDAD (40,65%); mientras que 35,77%
de los encuestados DESCONOCEN de los convenios que tiene la Institucién
y el 23,58% lo califican como una FORTALEZA a los convenios que ha

realizado.



11.8 Liquidez y disponibilidad de fondos

TABLA N°37: Liquidez y disponibilidad de fondos

Variables Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Fortaleza 22 17,9
Debilidad 35 28,5
Desconoce |66 53,7
Total 123 100,0

Fuente: Investigacidon de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°40: Liquidez y disponibilidad de fondos

Liquidez y disponibilidad de fondos

Brortaleza
BDebilidad
Opesconoce

Fuente: Investigacion de campo (Encuesta socios)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: Del

100% de

los socios

encuestados
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53,66%

DESCONOCEN sobre la cantidad de fondos con los que cuenta la Camara

de Comercio de Latacunga, pero manifiestan que la Institucion si debe

contar con liquidez y disponibilidad de fondos, ya que, ellos mensualmente

cumplen con sus aportaciones; el 28,46% de los encuestados consideran
como una DEBILIDAD a la liquidez y disponibilidad de fondos de la

Institucion y el pues consideran que estos no son suficientes para el

cumplimiento de proyectos y la prestacion de servicios y el 17,89%

consideran a este aspecto como una FORTALEZA.



2.3 Analisis FODA

El andlisis FODA permitira conocer la situacion competitiva de la Camara
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de Comercio de Latacunga, la informacion que proporcione esta herramienta

ayudara a implantar acciones, medidas correctivas y proyectos nuevos o de

mejora para un mejor funcionamiento de la Institucion.

CUADRO N°07: FODA de la Cadmara de Comercio de Latacunga

0.0

3
%

7
f X4

7
f X4

g3
8

7
f X4

7
f X4

7
»

.
°

.
°

La continuacion del Directorio
permite la ejecucion de proyectos de
largo plazo.

Talento humano con educacion
superior.

Trayectoria de la Institucion.
Aportaciones acorde a las
posibilidades de los socios.
Infraestructura adecuada para la
ejecucion de sus labores.

Excelente nivel de compaferismo
entre el personal.

Buena relacibn y comunicacion
entre el personal y el directorio.

OPORTUNIDADES
Estabilidad de la tasa de interés
activa.
Crecimiento del sector empresarial.
Negocios que no se encuentran
afiliados a otras Instituciones.
Facil acceso a las empresas de la
provincia de Cotopaxi (Ubicacion
geografica).
Amplio portafolio de proveedores.
Relaciones con Instituciones
publicas y privadas, para ejecutar
gestiones.
Acceso a tecnologia y sistemas de
calidad.

7
0.0

X3

%

X3

%

X3

o

X3

o

Organigrama estructural

desactualizado e inexistencia de un

organigrama funcional.

Falta de capacitacién al personal.

Factor econémico (falta de

financiamiento)

Direccion (falta de ejecucién de

proyectos)

Falta de motivacion al personal.

No hacer uso de la tecnologia para

mejorar la comunicacién con los

S0Cios.

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.
AMENAZAS

No obligatoriedad de pertenecer a

determinadas asociaciones u

organizaciones gremiales a quienes

desempefien una actividad

comercial.

Inestabilidad politica y econdémica en

ciertos periodos.

Competidores con mas y mejores

servicios.

Incremento de

Asociaciones.

Las tendencias y preferencias de los

socios con respecto a los servicios

que desean varian constante y

aceleradamente.

Avance acelerado de la tecnologia

gue puede ser poco alcanzable.

Gremios y

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



2.3.1 Matriz del Anélisis FODA

CUADRO N°08: Matriz FODA “C.C.L.”

OPORTUNIDADES AMENAZAS FORTALEZAS DEBILIDADES

Q1 Estabilidad de la tasa de interés A1 No obligatoriedad de pertenecer a F] 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.

02 Crecimiento del sector A2 Inestabilidad politica y econémica [F2 Talento humano con educaciéon 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 economico (falta de
afiliados a otras Instituciones. servicios. financiamiento)

Q4 Facil acceso a las empresas de A4 Incremento de Gremios Yy F4 Aportaciones acorde a las D4 Direccion (falta de ejecucion de
la provincia de Cotopaxi Asaciaciones. posibilidades de los socios. proyectos)

(Ubicacién geografica).

O5 Amplio portafolio de A5 Las tendencias y preferencias de F§ 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 que puede ser poco alcanzable. compafierismo 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.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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2.3.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos
Esta Matriz evalia las fortalezas y debilidades importantes de la
Institucion y con ello permite la formulacion de estrategias.
Para la elaboracion de esta matriz se debe tomar en cuenta los
siguientes aspectos:
% El peso va desde:
¢ No muy importante 0.0
e Absolutamente importante 1.0
Se asignara a cada factor; el total de peso siempre debe sumar 1.0 y el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificaciéon promedio 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5
caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que
las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerte.
% La calificacion para cada uno de los factores va de 1 a 4 de la
siguiente manera:
e Debilidades importantes: 1
e Debilidades menores: 2
e Fortalezas no muy importantes: 3
e Fortalezas importantes: 4
A continuaciéon se presenta la Matriz de Factores Internos de la Camara

de Comercio de Latacunga:
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CUADRO N°09: Matriz de Evaluacion de Factores Internos

FORTALEZAS
La continuacién del Directorio
F1 permite la ejecucibn de 0,05 3 0,15

proyectos de largo plazo.
Talento humano con educacion

F2 . 0,08 4 0,32
superior.

F3 Trayectoria de la Institucion. 0,05 4 0,2

= Apo_rtgapmnes acorde a las 0,07 4 0.28
posibilidades de los socios.

F5 Infrgestrggtura adecuada para 0.06 4 0,24
la ejecucion de sus labores.
Excelente nivel de

F6 compaferismo entre el 0,05 4 0,2
personal.

F7 Buena relacion y comunicacion 0,06 4 0.24
entre el personal y el directorio.

DEBILIDADES

Organigrama estructural

D1 desactualizado e inexistencia 0,05 1 0,05
de un organigrama funcional.

D2 Falta de capacitacion al 0.05 1 0.05
personal.

p3 Factor econdmico (falta de 0,09 1 0,09
financiamiento)

D4 Direccion (falta de ejecucion de 0.05 1 0.05
proyectos)

D5 Falta de  motivacion  al 0.05 2 0.1
personal.
No hacer uso de la tecnologia

D6 para mejorar la comunicacion 0,05 2 0,1
con los socios.

D7 Mejorar e incrementar el 0.08 1 0,08
portafolio de servicios.

D8 Falta de apoyo a I_os socios en g jq 1 0,08
el aspecto comercial.
Convenios con las Instituciones

D9 que brindan los servicios a los 0,08 1 0,08
SOCiOS.

TOTAL 1 2,31

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: Segun la Matriz podemos observar que la mayor Fortaleza de
la Camara de Comercio de Latacunga, es su talento humano lo que ayuda a
un mejor funcionamiento de la Institucion, asi también sus mayores

Debilidades es la falta de motivacion para el personal, no hacer uso de la
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tecnologia para mejorar la comunicacion con los socios y la falta de
financiamiento lo que permitira el posicionamiento de la Institucion.

El resultado ponderado de esta Matriz es de 2,31, el cual se encuentra
por debajo de la media (2.50), indicando con ello que la institucion es débil

en el aspecto interno.

2.3.3 Matriz de Evaluacion de Factores Externos
La Matriz de Evaluacion Externa evalla las oportunidades y amenazas
de la Institucion.
Para la elaboracion de esta matriz se debe tomar en cuenta los
siguientes aspectos:
% El peso va desde:
¢ No muy importante 0.0
e Absolutamente importante 1.0
Se asignara a cada factor; el total de peso siempre debe sumar 1.0 y el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la

calificacion promedio 2.5

% La calificacion para cada uno de los factores va de 1 a 4 de la
siguiente manera:
e Amenazas importantes: 1
e Amenazas menores: 2
e Oportunidad no muy importantes: 3
e Oportunidad importantes: 4
A continuacion se presenta la Matriz de Factores Externos de la Camara

de Comercio de Latacunga:



CUADRO N°10: Matriz de Evaluacion de Factores Externos

O1

02

03

04

05

06

o7

Al

A2

A3

A4

A5

A6

OPORTUNIDADES

Estabilidad de la tasa de

. , ! 0,05
interés activa.
Crecimiento del sector 01
empresarial. ’
Negocios que no se
encuentran afiliados a otras 0,08
Instituciones.
Facil acceso a las empresas
de la provincia de Cotopaxi 0,06
(Ubicacién geografica).
Amplio portafolio de 0,05
proveedores.
Relaciones con Instituciones
publicas y privadas, para 0,09
ejecutar gestiones.
Acceso a tecnologia 'y
) ) 0,05
sistemas de calidad.
AMENAZAS

No obligatoriedad de
pertenecer a determinadas
asociaciones u organizaciones 01
gremiales a quienes '
desempefien una actividad
comercial.
Inestabilidad politica y
econémica en ciertos 0,08
periodos.
Competidores con méas vy 0.08
mejores servicios. '
Incremento de Gremios y

o 0,08
Asociaciones.
Las tendencias y preferencias
de los socios con respecto a
los servicios que desean 0,1
varian constante y
aceleradamente.
Avance acelerado de Ila
tecnologia que puede ser poco 0,08
alcanzable.

TOTAL 1

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

0,2

0,4

0,32

0,24

0,15

0,36

0,15

0,1

0,08

0,08

0,08

0,1

0,16

2,42
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Andlisis: De acuerdo a la Matriz podemos observar que las mayores
Oportunidades de la Camara de Comercio de Latacunga es, el crecimiento
del sector empresarial y las empresas que no han sido explotadas por la
Institucion, asi mismo sus mayores Amenazas son: la no obligatoriedad a
pertenecer a determinadas asociaciones u organizaciones gremiales a
quienes desempefien una actividad comercial y el que las tendencias y
preferencias de las personas varian constante y aceleradamente.

La Institucidbn no esta aprovechando las oportunidades y no trata de
contrarrestar las amenazas del entorno puesto que posee un resultado total
ponderado de 2,42 que esta por debajo del rango aceptable (2,50), por lo

gue deberia utilizar adecuadamente el factor interno que posee.

2.3.4 Matriz Interna-Externa (IE)

La matriz |IE esta disefiada para la toma de decisiones estratégicas, para
poder tener los resultados de esta matriz se necesita los totales de la Matriz
de Evaluacion de Factores Externos (EFE) en el eje Y y la Matriz de
Evaluacion de Factores Internos (EFI) en el eje X, el resultado de la matriz IE
determina el estado de la empresa.

Al evaluar esta matriz se debe tomar en cuenta los siguientes criterios:

% Cuadrantes:

e |, 1l 1IV.... (Crezca y Desarrodllese)
o |ll, V, VIl...(Persista o Resista)
e VI, VI, IX...(Coseche o Elimine)

Los resultados que se obtenidos en las anteriores matrices son:
¢ Matriz de Factores Internos: 2.31 (eje X)

% Matriz de Factores Externos: 2.42 (eje Y)

Al interpretar estos datos en la Matriz IE obtenemos el siguiente

resultado:
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CUADRO N°11: Matriz Interna-Externa de la Cadmara de Comercio de

Latacunga
TOTALES
PONDERADOS
EFI
Fuerte Promedio Débil
3.00a4.00 | 200a2.99 | 1.00a1.99

Alto | I I
TOTALES 3'0,3;?600

PONDERADOS v \Y VI
2.00a2.99

EFE e
1.00 2 1.99 VII VIII IX

Fuente: Capitulo Il

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Analisis: El promedio ponderado total del analisis interno y externo se
encuentra en el V cuadrante de la matriz Interna-Externa, por lo que,
podemos decir que la Camara de Comercio de Latacunga se encuentra en
un nivel aceptable en cuanto al aprovechamiento de sus factores internos asi

como de los externos, sin embargo debe buscar la mejora continua.
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CAPITULO 1l

FILOSOFIA ACTUAL DE LA INSTITUCION
Dentro de la filosofia actual de la Institucion se describe la mision, vision
y otras herramientas que han ayudado a una mejor administracion y
direccidon de la Camara de Comercio de Latacunga (C.C.L.).
La informacién que se presenta a continuacion sera analizada y en base
a ello se realizara una reestructuracion en el Capitulo V del presente
proyecto de los aspectos de la filosofia que no se encuentren bien
formulados o que esta no posea, con el objetivo de mejorar y alcanzar las
metas que se propone y por ende lograr un mejor direccionamiento de la

Institucion.

3.1 Vision

De acuerdo a la informacion proporcionada por parte de la
Administracion de la Camara de Comercio de Latacunga la vision con la que
cuenta es:

“Ser una Institucion lider a nivel nacional e internacional, o que implica
poner esfuerzo para superar retos y lograr una nueva posicién, con

eficiencia, responsabilidad y compromiso de todos los asociados.”
3.2 Mision
La misidn actual de la Institucion es:

% Promover la libre empresa.

“ Representar los legitimos intereses de sus asociados.

7

+ Facilitar la vinculacién de oportunidades de negocios a sus asociados.

L)

¢+ Brindar asistencia y servicios empresariales especializados.

3.3 Valores Institucionales

La Camara de Comercio de Latacunga no cuenta con un documento en
donde estén plasmados los valores Institucionales que los miembros que
forman parte de ella lo practica en sus actividades diarias; es por ello que se
requiere necesario documentar esto, ya que los valores son muy importantes

para un adecuado accionar del personal de la Institucion.
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3.4 Reglamento Interno de la Institucion

El reglamento interno de la Camara de Comercio ayuda a mantener el
orden y las responsabilidades de las personas que laboran en la misma.
La Instituciébn cuenta con su reglamento interno, el cual consta de 36
articulos que contienen regulaciones y disposiciones a las que se deben

sujetar las personas que mantengan relaciones laborales con la Institucion.

Algunos de los aspectos mas importantes a los que hace referencia este
reglamento son:

¢ Orden jerarquico.

% Requisitos y condiciones para formar parte de la Institucion.

% Horario de trabajo

% Las horas extraordinarias y suplementarias.

% Ausencias, permisos y vacaciones.

% Obligaciones de los empleados.

+ Cuidado personal del recurso humano.

% Limpieza y orden de su puesto de trabajo.

% Trato con los superiores, comparieros y subalternos.

% Prohibiciones a los empleados.

%+ Sanciones disciplinarias.

% Servicio médico

¢ Cuidado de la imagen de la Institucion.

Si bien la Institucion cuenta ya con un reglamento interno, es importante
darlo a conocer al personal para un correcto desarrollo y cumplimiento de
sus derechos y obligaciones.

Segun las opiniones emitidas por el talento humano de la Camara de
Comercio de Latacunga en la entrevista (ANEXO 2-A), sobre el reglamento
interno, el documento no esta legalmente aprobado, tan solo es un modelo
de reglamento interno, ademas que contiene articulos que no tienen relacion
con las funciones que ellos realizan como por ejemplo se hace mencion a:
los turnos rotativos y al uso de vehiculos aspectos que el personal no

maneja ni utiliza; es por ello que se requiere una modificacion del documento
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para que en el futuro se proceda a su aprobaciéon por parte de la entidad

encargada.

3.5 Manual de Funciones
Para la mejor comprension de las funciones del talento humano de la
Camara de Comercio se ha implementado un manual de funciones, al cual

debe regirse el personal de la Institucion para un mejor desenvolvimiento.

CUADRO N°12: Funciones de la Directora Ejecutiva

Nombre del cargo: Directora Ejecutiva
Nivel funcional: Directivo
Jefe inmediato: Presidente NUumero de personas en el cargo: 1

Il. OBJETIVO DEL CARGO
Dirigir, coordinar y supervisar las actividades administrativas para garantizar el
eficiente desempefio de la Céamara de Comercio de Latacunga y actuar en
representacion legal de la misma en todos los eventos y actos que lo requieran.

lIl. DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. Vigilar el cumplimiento de las politicas, normas y reglamento por parte del
personal.

2. Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos, planes,
programas y proyectos aprobados por el Directorio y la Asamblea, en términos
y condiciones establecidas para su ejecucion.

3. Asistir a las reuniones del Directorio, con voz pero sin voto.

Cumplir las resoluciones de la Asamblea General, del Directorio y las

disposiciones del Presidente.

Inventariar y precautelar los bienes muebles o inmuebles de la Institucién.

Investigar y atender los requerimientos de los socios.

Informar al socio de los servicios y beneficios que ofrece la Institucion.

Revisar, analizar y realizar seguimientos de las recaudaciones asi como

acciones administrativas a los socios en mora.

9. Organizar y controlar el funcionamiento administrativo de la Institucion,
proponer ajustes a la organizacion interna y demas funciones, procesos y
procedimientos.

10. Coordinar la elaboracién del plan estratégico y los planes operativos
institucionales y presentarlos para la aprobacién por parte del Directorio

11. Andlisis de los estados de resultado, balance general, informe de recaudacién
y flujo de caja.

12. Cumplir las resoluciones de la Asamblea General, del Directorio y las
disposiciones del Presidente.

13. Inventariar y precautelar los bienes muebles o inmuebles de la Institucion.

14. Investigar y atender los requerimientos de los socios.

15. Revisar, analizar y realizar seguimientos de las recaudaciones asi como
acciones administrativas a los socios en mora.

=

© N o O

CONTINUA



16.
17.
18.

19.
20.

21.

22.

23.

24.

25.
26.
27.

28.

Administrativas y Laborales

Informar al socio de los servicios y beneficios que ofrece la Institucion.
Organizar y controlar el funcionamiento administrativo de la Institucion,
proponer ajustes a la organizacion interna y demas funciones, procesos y
procedimientos.
Coordinar la elaboracion del plan estratégico y los planes operativos
institucionales y presentarlos para la aprobacién por parte del Directorio
Coordinar el arrendamiento del Salén Auditorio.
Andlisis de los estados de resultado, balance general, informe de recaudacion
y flujo de caja.
Dirigir los servicios administrativos de la Camara y ordenar todo lo conducente
a su funcionamiento.
Presentar las solicitudes de afiliacién ante el Directorio e informar de las faltas
en que incurran los afiliados, a fin de evaluar si contindan o no con este
estatus.
Rendir ante el Directorio informes mensuales y anuales de labores de la
entidad y suministrar toda la informacién que ésta le solicite.
Elaborar anualmente el proyecto de presupuesto de rentas y gastos y el
programa de trabajo para el afio siguiente y someterlo oportunamente a
aprobacion del Directorio.
Imponer las sanciones debidas de conformidad con las normas legales
vigentes en la aplicacion disciplinaria del personal e informar al Directorio
Proponer al Directorio las medidas necesarias para la mejor organizacion de
la Camara.
Participacion activa en todas las actividades programadas por la Institucion ya
sean: sociales, culturales, deportivas, religiosas, entre otras.
Otras, que en el ambito de sus responsabilidades, le sean asignadas por el
jefe inmediato.
IV. PERFIL REQUERIDO

Titulo profesional en Administracién de

empresas u otras carreras afines.
Experiencia Laboral: 3 afos en ocupaciones similares

V. COMPETENCIAS

Control directivo, toma de decisiones,
capacidad de negociacion, liderazgo y
motivacion de personas, trabajo en
equipo, altas capacidades para planear,

Educacion:

organizar, dirigir y controlar,
comunicacion efectiva oral y escrita.
Iniciativa, creatividad, innovacion,
relaciones humanas, manejo  de
Humanas conflictos, compromiso, presentacion

personal, honestidad, responsabilidad,
puntualidad, respeto
Fuente: Informacion Administracion

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO NP°13: Funciones de la Contadora

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Contadora
Nivel funcional: Profesional.
Jefe inmediato: Director Ejecutivo Numero de personas en el cargo: 1

II. OBJETIVO DEL CARGO

Planificar, dirigir, supervisar y controlar las operaciones contables, financieras y
tributarias de la Institucion.
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17.
18.

19.

20.

21.
22.

23.

24,

25.

lIl. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Ingreso y registro de depdsitos y débitos bancarios.

Ingreso e impresion de facturas y comprobantes de retencién.
Registro de auxiliares de retencién.

Elaborar las liqguidaciones de compras.

Afiliaciones a personas que desean formar parte de la CCL.
Impresion de facturas de cuotas recibidas por los socios.
Revisién de las cuentas de los socios.

Recepcion del dinero recaudado.

Emision de cheques a proveedores.

. Cruce de cuentas a proveedores-clientes.

. Actualizacion de la informacion de los socios.

. Realizar las conciliaciones bancarias.

. Declaracion de retenciones en la fuente del impuesto a la renta y del IVA.

. Declaracion de impuestos en el SRI.

. Elaboracién y envi6 del anexos REOC y RDEP.

. Revisar la lista de “Seguros Interoceanica” para la inclusiéon y exclusion de

socios en la poliza.
Reporte de siniestros (si lo hubieren).
Elaboracion de los roles de pago, cancelacion de sueldos y beneficios
sociales.
Elaboracion del Estado de Resultados, Balance General y Flujo de Efectivo
de acuerdo a los principios de contabilidad generalmente aceptados y otras
disposiciones vigentes.
Atender requerimientos de informacion de organismos de control externo a la
Institucion, como el SRI, Superintendencia de Compaifiias, entre otros.
Revision de cartera vigente.
Disefio e implantacién de reportes gerenciales que faciliten la interpretacion
correcta de la informacién contable financiera.
Mantener reuniones periédicas con el personal a su cargo para delegar y
controlar cumplimiento de objetivos del departamento.
Participacion activa en todas las actividades programadas por la Institucién ya
sean: sociales, culturales, deportivas, religiosas, entre otras.
Otras, que en el ambito de sus responsabilidades, le sean asignadas por el
jefe inmediato.

IV. PERFIL REQUERIDO

Titulo profesional en Contabilidad y
Auditoria (CPA).
2 aflos en ocupaciones similares

Educacion:

Experiencia Laboral:

CONTINUA
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V. COMPETENCIAS

Etica profesional, aptitud numérica,
precision, equidad, liderazgo,
interpretacion de estados, orden,
discrecion, compromiso, conocimiento de
indices financieros, trabajo en equipo,
eficiencia y agilidad mental.

Etica personal, creatividad, innovacion,

Administrativas y Laborales

relaciones humanas, compromiso,
Humanas presentacion personal, honestidad,
transparencia, responsabilidad,

puntualidad, respeto
Fuente: Informacion Administracion

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°14: Funciones de la Secretaria Ejecutiva

Nombre del cargo: Secretaria Ejecutiva
Nivel funcional: Asistencial Numero de personas en el cargo: 1
Jefe inmediato: Director Ejecutivo

II. OBJETIVO DEL CARGO
Servir de apoyo y coordinacién permanente para que los objetivos y estrategias de la
Céamara de Comercio se cumplan, presentando un esquema de comunicaciones e
informacidn institucional acorde con las necesidades.

Ill. DESCRIPCION DE FUNCIONES
1. Recibir, registrar y realizar llamadas telefénicas y comunicacion a los
respectivos departamentos.
2. Verificacién de mensajes en el correo de la CCL.
3. Recepcion, clasificacion y distribucion de correspondencia, carpetas,
informes.

4. Verificaciébn de fechas de cumpleafios de socios y respectivas llamadas
telefonicas.
Envio y recepcion de fax.
Elaboracion de tickets de odontologia.

5

6

7. Envio de ticket de odontologia a los socios.

8. Recepcioén de turnos de odontologia via telefénica.

9. Controlar los servicios de internet para los socios.

10. Archivo de documentos

11. Tomar dictado y elaborar oficios, certificados, cartas, entre otros
correspondientes a la Institucion.

12. Entrega de presentes a los socios por parte de la Institucién.

13. Elaboracion de carnets para los socios.

14. Atencién a los socios telefénica y personalmente.

15. Asistir y apoyar administrativamente la gestion ejecutiva.

16. Emision de tarjetas de cumpleafios a los socios.

17. Elaboracion de hojas de asistencia del personal.

18. Impresion mensual de la lista de socios que cumplen afios.
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19. Actualizacion de la base de datos de la CCL.
20. Redaccion y envi6 de convocatorias a los directivos de la CCL.
21. Gestionar y coordinar el apoyo logistico de las actividades y reuniones de
la Institucion.
22. Confirmacién de asistencia a sesiones del directorio.
23. Colaborar con los departamentos cuando solicitan informacion del area.
24. Mantener un seguimiento y control de los documentos que ingresan y
genera el departamento.
25. Solicitar, mantener y custodiar los materiales de oficina.
26. Participacion activa en todas las actividades programadas por la
Institucion ya sean: sociales, culturales, deportivas, religiosas, entre otras.
27. Otras, que en el ambito de sus responsabilidades le sea requerido por el
Presidente o Vicepresidente, donde sea asignada.
PERFIL REQUERIDO
Técnico en secretariado o carreras
afines.
Experiencia Laboral: 1 afio en ocupaciones similares
V. COMPETENCIAS
Etica profesional, precision, orden,
discrecién, compromiso, facilidad de
palabra, capacidad de comunicacion,
prudencia, trabajo en equipo, eficiencia.
Etica personal, confidencialidad,
relaciones humanas, compromiso,
Humanas presentacion personal, honestidad,
transparencia, responsabilidad,
puntualidad, respeto y tolerancia
Fuente: Informacion Administracién

Educacion:

Administrativas y Laborales

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO NP°15: Funciones de los Recaudadores

Nombre del cargo: Recaudadores.
Nivel funcional: Profesional Numero de personas en el cargo: 2
Jefe inmediato: Director Ejecutivo

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Recaudar las aportaciones de los socios de la Cadmara de Comercio de Latacunga y
llevar la contabilizacién de los mismos.
Ill. DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. Efectuar visitas personalizadas a cada uno de los locales comerciales
asociados de acuerdo a las rutas asignadas para:
v' Cobrar de facturas.
v" Informar sobre los beneficios que la CCL ofrece a los asociados.
v'  Entregar invitaciones para: asambleas, aniversarios, dia del
socio, comunicados varios e informativos.
v'  Entregar tarjetas a los socios que cumplen afios.
2. Elaborar y conferir a contabilidad un informe de las recaudaciones diarias.
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3. Informar semanalmente las novedades que presentan los socios con
respecto a los beneficios que reciben.

4. Realizar un informe mensual de las aportaciones recaudadas y los socios
gue se encuentran atrasados en sus pagos.

5. Comunicar el detalle de los socios activos e inactivos.

6. Llevar a cabo un seguimiento a los socios sobre los beneficios recibidos
por la CCL.

7. Captacion de nuevos socios para integrarlos a la CCL.

8. Participacién activa en todas las actividades programadas por la
Institucion ya sean: sociales, culturales, deportivas, religiosas, entre otras.

9. Otras, que en el ambito de sus responsabilidades le sea requerido por el
Presidente o Vicepresidente, donde sea asignada.

PERFIL REQUERIDO
Minimo tercer afio de Marketing y/o

Educacion: informatica o carreras afines.
Experiencia Laboral: 1 afio en ocupaciones similares
V. COMPETENCIAS
Etica  profesional, orden, interés,
compromiso, facilidad de palabra,
Administrativas y Laborales capacidad de comunicacion, trabajo en

equipo, eficiencia, seriedad en el trabajo,
cumplimiento de metas y objetivos.
Etica personal, confidencialidad,
relaciones humanas, presentacion

Humanas personal, honestidad, transparencia,
responsabilidad, puntualidad, respeto y
tolerancia

Fuente: Informacion Administracion

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO NP°16: Funciones del Auxiliar de Servicios

Nombre del cargo: Auxiliar de servicios
Nivel funcional: Asistencial Numero de personas en el cargo: 1
Jefe inmediato: Director Ejecutivo
Il. OBJETIVO DEL CARGO
Atender las labores operativas de correspondencia, mensajeria y mantenimiento de la
planta fisica velando por el cuidado permanente de los bienes de la CCL.
ll. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Responsable de la apertura y cierre de las oficinas a diario de la CCL.
Realizar depdsitos en los diferentes bancos.

Llevar documentacion e informacion a los lugares solicitados.

Entrega de las convocatorias para las sesiones a los Directivos.

Coordinar la recepcion y envio de correspondencia con el responsable de
la misma.

Atender cualquier solicitud del area administrativa o técnica.

agprowbdE
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Mantenimiento del mobiliario de las instalaciones.

Efectuar el mantenimiento y aseo de todas las dependencias de la
Cémara.

9. Manejar los equipos y bienes del salén auditorio y salas de capacitacion
respondiendo por su buen manejo y conservacion.

10. Informar oportunamente los requerimientos de existencias de elementos
de aseo y otros, asi como de los que requiera para el cumplimiento eficaz
de sus funciones.

11. Asistir en lo que se requiera en la Asamblea General de los socios que se
efectlia semestralmente y demas eventos en los cuales se le requiera.

12. Participacion activa en todas las actividades programadas por la
Institucion ya sean: sociales, culturales, deportivas, religiosas, entre otras.

13. Otras, que en el ambito de sus responsabilidades le sea requerido por sus
jefes inmediatos.

PERFIL REQUERIDO

Educacion: Bachiller
Experiencia Laboral: 1 aflo en ocupaciones similares
V. COMPETENCIAS
Orden, interés, compromiso,
Administrativas y Laborales disponibilidad, eficiencia, buena
voluntad, predisposicion.

Etica  personal, confidencialidad,
Humanas relaciones_ _ humanas, _honestidad,
responsabilidad, puntualidad y

respeto.

Fuente: Informacion Administraciéon

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

De acuerdo a lo observado y a las opiniones emitidas por talento
humano de la Camara de Comercio de Latacunga, el presente Manual de
Funciones con el que cuenta da a conocer de manera clara al personal que
mantiene o mantendra relacién laboral con la institucion, los siguientes
aspectos: la identificacion del cargo, el objetivo del cargo, la descripcion de
las funciones, el perfil requerido y las competencias que debe cumplir, por lo
que se lo considera util y practico al momento de delegar funciones al

personal.

3.6 Andlisis de la filosofia actual de la Institucién
Una filosofia bien estructurada permitira organizar y orientar el accionar
de las personas que laboran en la Camara de Comercio de Latacunga, es

por ello que la Institucion debe realizar una modificacion de su filosofia
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ayudando con ello a mejorar su desarrollo, pues a través de estos aspectos
se da a conocer que se quiere y hacia donde se quiere llegar.

Con la informacion que se recopilé se puede determinar que la filosofia
actual de la Camara de Comercio de Latacunga requiere de una
reestructuraciéon en lo que respecta a su mision y vision, ya que, no se
encuentran bien formuladas; ademas es necesario elaborar un documento
en donde se plasmen los valores institucionales que regiran el accionar del
personal de la Institucion, puesto que existen valores que el personal los
practican, pero, no cuentan con un documento formal.

Otros factores importantes que se deberan establecer son las politicas y
estrategias, las mismas que ayudaran al cumplimiento de la visiébn y a un

mejor desempefio de la Camara de Comercio.
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CAPITULO IV
MATRICES DE PONDERACION O ACCION

4.1 Matriz de Ponderacion o Accion

Las matrices de ponderacion o accion son un complemento para el
analisis situacional de la Camara de Comercio de Latacunga, para lo cual
utilizaremos el analisis FODA realizado en el Capitulo II, buscando con esto
conocer el impacto que tienen los factores externos en relacion a la
capacidad de respuesta de la Institucion.

A través de este andlisis se pretende identificar los puntos criticos y
ventajas competitivas que tiene la Institucion, los que utilizaremos como
base para la construccion de los objetivos estratégicos que deseamos
alcanzar en cada perspectiva.

La elaboracién de estas matrices se realiz6 con la ayuda de la sefiora
Directora Ejecutiva de la Camara de Comercio a quien se le realizé una
entrevista (ANEXO 2-B) para obtener los datos que se presentan a

continuacion.

4.1.1 Matriz de Areas de Defensiva Estratégica “DA”

La matriz de areas defensivas “DA” se construye cruzando
DEBILIDADES con las AMENAZAS, con el objetivo de determinar las
debilidades que afectan a la Institucion y que impulsan el efecto de las

amenazas.
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CUADRO N°17: Matriz De Areas De Defensiva Estratégica “DA”

PONDERACION:
BAJA =1
MEDIA =3
ALTA =5

DEBILIDADES
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asociaciones

determinadas

organizaciones gremiales a quienes
desempefien una actividad comercial.

Inestabilidad politica y econémica en

ciertos periodos.

Organigrama
estructural
desactualizado e
inexistencia de un
organigrama funcional

Falta de capacitacion al
personal.

Factor econdmico (falta
de financiamiento)

Direccion  (falta de
ejecucioén de proyectos)

Falta de motivacion al
personal.

No hacer uso de la
tecnologia para mejorar
la comunicaciébn con
los socios.

Mejorar e incrementar
el portafolio de
Sservicios.

Falta de apoyo a los
socios en el aspecto
comercial.

Convenios con las
Instituciones que
brindan los servicios a
los socios.

TOTAL

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

mejores

Competidores con mas y

Servicios.

Incremento de Gremios y Asociaciones.

Las tendencias y preferencias de los
socios con respecto a los servicios que

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

y

1 constante

varian

desean

aceleradamente.

e

vance acelerado de la tecnologia qu

puede ser poco alcanzable.
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. . . Valor de la matri 144
Promedio de la matriz fila = — 7 - 22 =16
Numero de filas 9
. . Valor del tri 144
Promedio de la matriz columna = ——= = 2METE_ — 222 =4
Numero de columnas 6
. .- Valor de la matriz 144
Promedio de la matriz fila = — = =0,53
Ponderacién AltaxNf*Nc 5%x9%6

Analisis: La matriz DA, nos indica que existe una probabilidad del 53%
de que las debilidades que se identificaron en la Camara de Comercio de

Latacunga impulsen el efecto de las amenazas.

4.1.1.1 Areas de Defensivas Estratégica “DA”
Del andlisis de la matriz de areas de defensiva estratégica se ha
seleccionado las debilidades y amenazas con mayor puntuacion, obteniendo

las siguientes areas.

CUADRO N°18: Areas de Defensiva Estratégica “DA”

N° DEBILIDADES AMENAZAS

Direccion (falta de ejecucibn de Competidores con mas y mejores
proyectos) servicios.

Las tendencias y preferencias de los
No hacer uso de la tecnologia para socios con respecto a los servicios que

2 . o . .
mejorar la comunicacion con los socios. desean varian constante y
aceleradamente.
3 Mejorar e incrementar el portafolio de Incremento de Gremios y
servicios. Asociaciones.

Avance acelerado de la tecnologia que
puede ser poco alcanzable.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

4.1.2 Matriz de Areas de Ofensiva Estratégica “FO”
La matriz de areas ofensivas “FO” se elabora cruzando FORTALEZAS
con las OPORTUNIDADES, lo que nos permite visualizar las oportunidades

que por tener la mayor correlacion con las fortalezas se pueden capitalizar.
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CUADRO N°19: Matriz de Areas de Ofensiva Estratégica “FO”
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FORTALEZAS
La continuacion del Directorio
permite la ejecucién de 3 5 3 1 1 5 3 21
proyectos de largo plazo.
Talento_ ) hur_nano con 1 1 3 1 1 3 5 15
educacioén superior.
Trayectoria de la Institucion. 3 3 5 3 1 5 1 21
Aportaciones acorde a las
posibilidades de los socios. e 2 9 8 L e e &
Infraestructura adecuada para
la ejecucion de sus labores. L g & 2 1 e 1 15
Excelente nivel de
compafierismo entre el 1 1 1 1 1 1 1 7
personal.
Buena relacion y
comunicacion entre el 1 1 1 1 1 1 1 7
personal y el directorio.
TOTAL 11 19 21 17 7 |17 13 [105 |

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

) . Valor de la matri 105
Promedio de la matriz fila = — 221?72 - 22 - 15
Numero de filas 7
. . Val del tri 105
Promedio de la matriz columna = —=2¢¢Ma72 - 22 - 15
Numero de columnas 7
. . . Val del tri 105
Promedio de la matriz fila = ———— ¢ ¢TATZ =0,43

Ponderaciéon AltaxN f*Nc 7%7%5
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Analisis: La matriz FO, nos indica que existe una probabilidad del 43%
de que se puedan aprovechar las oportunidades del entorno a partir de las

fortalezas.

4.1.2.1 Areas de Ofensiva Estratégica “FO”
Del andlisis de la matriz de &areas de defensiva estratégica se ha
seleccionado las fortalezas y oportunidades con mayor puntuacion,

obteniendo las siguientes areas.

CUADRO N°20: Areas de Ofensiva Estratégica “FO”

N° FORTALEZAS OPORTUNIDADES
La continuaciéon del Directorio permite Crecimiento del sector empresarial.
1 la ejecuciébn de proyectos de largo
plazo.
5 Trayectoria de la Institucion. Negocios que no se encuentran
afiliados a otras Instituciones.
Aportaciones acorde a las posibilidades Fé&cil acceso a las empresas de la
3 delos socios. provincia de Cotopaxi (Ubicacién
geografica).
4 Relaciones con Instituciones publicas y
privadas, para ejecutar gestiones.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

4.1.3 Matriz de Areas de Respuesta Estratégica “FA”

La matriz de areas de respuesta estratégica “FA” se elabora cruzando
FORTALEZAS con las AMENAZAS, con el objetivo de determinar las
fortalezas de la Camara de Comercio de Latacunga que le serviran de

respuesta para disminuir y enfrentar sus amenazas.
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CUADRO N°21: Matriz de Areas de Respuesta Estratégica “FA”
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FORTALEZAS
La continuacion del Directorio
permite la ejecucion de proyectos 1 1 3 1 1 1 8
de largo plazo.
Talenj[o humano con educacion 1 1 3 1 3 5 14
superior.
Trayectoria de la Institucion. 1 1 5 3 1 1 12
Aportaciones acorde a las
posibilidades de los socios. e L 9 9 9 S
Infraestructura adecuada para la
ejecucion de sus labores. 1 & 9 J J 1 o
Excelente nivel de compafierismo 1 1 3 1 1 1 8
entre el personal.
Buena relacion y comunicacion 1 1 3 1 3 1 10
entre el personal y el directorio.
TOTAL 7 7 27 15 17 11 .

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Valor de la matriz 84

Promedio de la matriz fila = — ; == =12
Numero de filas 7
. . Valor de la matriz 84
Promedio de la matriz columna = — = —
Numero de columnas 6
Valor de la matriz _ 84

Promedio de la matriz fila =

Ponderaciéon AltaxNf*Nc T 7x6%5

=0,4

Andlisis: La matriz FA, nos indica que existe una probabilidad del 40%

de que las fortalezas existentes en la Camara de comercio

eviten el efecto negativo de las amenazas.

de Latacunga
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4.1.3.1 Areas de Respuesta Estratégica “FA”
Del analisis de la matriz de areas de defensiva estratégica se ha
seleccionado las fortalezas y amenazas con mayor puntuacion, obteniendo

las siguientes areas.

CUADRO N°22: Areas de Respuesta Estratégica “FA”

N° FORTALEZAS AMENAZAS
1 Talento humano con educaciébn Competidores con mas y mejores
superior. servicios.
5 Aportaciones acorde a las Incremento de Gremios y
posibilidades de los socios. Asociaciones.
Infraestructura adecuada para la Las tendencias y preferencias de los
3 ejecucion de sus labores. sSocios con respecto a los servicios que
desean varian constante y
aceleradamente.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

4.1.4 Matriz de Areas de Mejoramiento Estratégico “DO”

La matriz de areas de mejoramiento estratégico “DO” se forma cruzando
las DEBILIDADES con las OPORTUNIDADES, buscando con ello
determinar las debilidades que posee la Institucion, las cuales deben ser

rectificadas para aprovechar y lograr capitalizar sus oportunidades.
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CUADRO N°23: Matriz de Areas de Mejoramiento Estratégico “DO”

(%] = [OR~7 0 © (]
o ¢ s T3 s £
P = cg 9% 5& 5
E s 3= S g
P (0] 3 0 () > .0
PONDERACION: R 2 e 5°. . £4 ©°
o 3 = o2
BAJA =1 LI 0o 5,8 3 =% =
u @ wg H,oF S 24g D
MEDIA =3 N o e, € 5 5 §5¢
| () o © T g 8 = © o <
ALTA =5 D © SE ogo B @
° o 0 c - 0 L &
A o 0SS 855 @ O @
p = 8s 8873 Sax
= o 9 Soc O 288 2
E 3 S8 5 £ 8823 g
s B 8 & 2 €838 08 9§
i ZE LS82 &5 02T J
DEBILIDADES
Organigrama estructural
desactualizado e
inexistencia de un L L . 1 1 L 1 !
organigrama funcional
Falta de capacitacién al 1 3 1 1 1 1 5 13
personal.
Facf[or econémico (falta 3 3 5 5 1 1 1 19
de financiamiento)
D_|reCC|_cl>n (falta de 5 3 3 3 3 3 1 21
ejecucion de proyectos)
Falta de motivacion al 1 3 1 1 1 1 1 9
personal.
No hacer uso de la
tecnologia para mejorar
la comunicacion con los L 9 9 3 1 & 5 23
SOCIOS.
Mejorar e incrementar el
portafolio de servicios. & 9 9 . ? ? . 2
Falta de apoyo a los
socios en el aspecto 1 3 3 3 5 5 5 25
comercial.
Convenios con las
Instituciones que brindan 1 3 3 3 5 5 3 23
los servicios a los socios.
TOTAL 17 29 27 21 23 25 23 | 165 |
Fuente: Entrevista con el personal de la CCL
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
. g Valor de la matriz 165
Promedio de la matriz fila = — : = — =18,33
Numero de filas 9
. . Valor de la matriz 165
Promedio de la matriz columna = — = — =23,57
Numero de columnas 7

Valor de la matriz _ 165

Promedio de la matriz fila = — =
Ponderacion AltaxNf*Nc 9%7%5

=0,52
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Analisis: La matriz DO, nos indica que existe una probabilidad del 52%
de que las debilidades afecten el aprovechamiento de las oportunidades que

Se presenten en el entorno.

4.1.4.1 Areas de Mejoramiento Estratégico “DO”
Del andlisis de la matriz de areas de defensiva estratégica se ha
seleccionado las debilidades y oportunidades con mayor puntuacion,

obteniendo las siguientes areas.

CUADRO N°24: Areas de Mejoramiento Estratégico “DO”

N° DEBILIDADES OPORTUNIDADES

1 Mejorar e incrementar el portafolio de Crecimiento del sector empresarial.
Servicios.

2 Falta de apoyo a los socios en el Negocios que no se encuentran
aspecto comercial. afiliados a otras Instituciones.

3 Convenios con las Instituciones que Relaciones con Instituciones publicas
brindan los servicios a los socios. y privadas, para ejecutar gestiones.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

4.2 Areas de Priorizacion Estratégica

Para determinar las areas de priorizacion estratégica se coloca las areas
ofensivas, defensivas, de respuesta y de mejoramiento estratégico que
adquirieron mas correlacion en las matrices de areas estratégicas, con el fin
de determinar las que se deben mantener y las que se deben implementar
una estrategia y esto nos ayudara consecutivamente a determinar los

objetivos de cada perspectiva. (ANEXO 2-C)
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CUADRO N°25: Areas de Priorizacion Estratégica

AREAS DE PRIORIZACION MANTENER IMPLEMENTAR

NO

ESTRATEGICA ESTRATEGIA ESTRATEGIA

Direccién (falta de ejecucion de

1 proyectos) &
No hacer uso de la tecnologia

2  para mejorar la comunicacion con X
los socios.

3 Mejorar e  incrementar el X
portafolio de servicios.

4 Com_p_etidores con masy mejores X
Servicios.
Las tendencias y preferencias de

5 los socios con respecto a los X
servicios que desean varian
constante y aceleradamente.
Incremento de  Gremios 'y

6 e X
Asociaciones.
Avance acelerado de la

7  tecnologia que puede ser poco X
alcanzable.
La continuacion del Directorio

8  permite la ejecucion de proyectos X

de largo plazo.
g Trayectoria de la Institucion.

Aportaciones acorde a las

10 posibilidades de los socios.

11 Crecimier]to del sector X
empresarial.

12 Negocios que no se encuentran X
afiliados a otras Instituciones.
Facil acceso a las empresas de la

13  provincia de Cotopaxi (Ubicacion X
geogréfica).
Relaciones con Instituciones

14  pdblicas y privadas, para ejecutar X
gestiones.

15 Talenj[o humano con educacién X
superior.

16 Infraestructura adecuada para la X
ejecucion de sus labores.

17 Falta de apoyo a los socios en el X
aspecto comercial.
Convenios con las Instituciones

18 que brindan los servicios a los X

S0Cios.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°26: Tabulacion de las Areas de Priorizacién Estratégica

VARIABLE TABULACION

Mantener Estrategia 5
Implementar Estrategia 13
TOTAL 18

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

GRAFICO N°41: Tabulacién de las Areas de Priorizacion Estratégica

Tabulacidn de las areas de
priorizacion estratégica

B Mantener Estrategia B Implementar Estrategia

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

Andlisis: En el 72% de las areas de priorizacion estratégica es
necesario implementar estrategias para el mejor desenvolvimiento de la
Camara de Comercio de Latacunga y en el 28% de las areas de priorizacion

estratégica se debe mantener la estrategia utilizada por la Institucion.

4.2.1 ldentificacion Pre-Objetivos
Ya determinadas las areas de priorizacién, seleccionamos las que

requieren ser mejoradas, para establecer sus respectivos pre-objetivos.
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CUADRO N°27: Identificacion Pre-Objetivos
AREAS DE

PRIORIZACION
ESTRATEGICA

PRE-OBJETIVO

1 Direccion (falta de ejecucion de Elaborar proyectos viables que logren cambios
proyectos) positivos dentro de la Institucion.
. Utilizar la pagina web de la Instituciéon para
No hacer uso de la tecnologia para comunicar a los socios informacion relevante y
2 mejorar la comunicacion con los o e
SOCIOS. sobre los servicios y beneficios que se
ofrecen.
Afiadir el seguro de vehiculo, seguro para
3 Mejorar e incrementar el portafolio de  PYMES y seguro corporativo a los ya
servicios. existentes con el fin de proteger al socio, su
familia y el negocio.
Implementar el servicio de consultorias
. 3 . especializadas con el fin de dar directrices a
4 Competidores con mas y mejores |35 empresas de los socios en temas como:
SErvicios. liquidez, finanzas, ventas, estrategia comercial
y emprendimiento e innovacion.
Las tendencias y preferencias de los Realizar estudios de mercado para conocer
5 socios con respecto a los servicios [0S gustos, tendencias y preferencias de los
que desean varian constante y SOCios con relacion a los servicios que desean
aceleradamente. recibir por parte de la Institucion.
. Conseguir la fidelidad de los socios a través
g  Incremento de Gremios Y g4e un buen portafolio y prestacion de
Asociaciones. servicios.
Adquirir un software empresarial con
- Avance acelerado de la tecnologia aplicaciones en contabilidad, administracion y
que puede ser poco alcanzable. comercio, orientado a ayudar a las empresas
de los socios.
Brindar al sector empresarial servicios Yy
8 Crecimiento del sector empresarial. beneficios atractivos para ampliar la cartera
de socios de la Institucién.
Atraer a negocios que no se encuentran
9 Negocios que no se encuentran &filiados a ninguna Institucion para que formen
afiliados a otras Instituciones. parte de la C.C.L. con la ayuda de promotores.
Facil acceso a las empresas de la Aprovechar la localizacién para promocionar
10 provincia de Cotopaxi (Ubicacién los servicios a los comerciantes de la provincia
geogréfica). y lograr captar mas socios.
Establecer acuerdos con Instituciones como:
11 Relaciones con Instituciones publicas 10s municipios, la Policia Nacional, SRI. IESS,
y privadas, para ejecutar gestiones. entre otras que ayuden en el desarrollo de las
actividades comerciales de los asociados.
Brindar apoyo a los socios en la
12 Falta de apoyo a los socios en el comercializacion de sus productos a través de
aspecto comercial. redes de negocios y encuentros
empresariales.
. L Realizar convenios con otras empresas que
13 Convenios con las Instituciones que brinden el servicio de salud v odontoloai
y odontologia para

brindan los servicios a los socios.

satisfacer los intereses de los socios.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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4.2.2 Priorizacion Pre-Objetivos

La priorizacion pre-objetivos ayuda a establecer la factibilidad e impacto
que tienen los pre-objetivos que se determinaron anteriormente, para lograr
esto se da una ponderacion a la factibilidad y al impacto.

Si la factibilidad o el impacto son altos es equivalente a una calificacion
de 10, y si es bajo es igual a 5, después se procede a multiplicar la
ponderacion por el porcentaje de la factibilidad y del impacto para obtener el

total.



CUADRO N©28: Priorizacion Pre-Objetivos
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_ FACTIBILIDAD IMPACTO |

e
PRE-OBJ ETIVO POSIEI:SJIIE_IDAD TAngs‘ll(B)IHSI\AARNO POSIBILIDADA:I'ECNOLOG A ToTAL AIZ\OSQTE Aﬁi?/'?;‘EjN ToTAL
INVERSION APTO UTILIZARSE MISION
45% 35% 20% 100% 50% 50% 100%
1 Ejec_:uta_r, proyectos viables que logren cambios positivos dentro de la 5 10 5 6.75 10 10 10
Institucion.
2 _Utlllzar I._a, pagina web de la Instltuc_lqn para comunicar a los socios 10 10 10 10 10 10 10
informacion relevante y sobre los servicios y proyectos que se ofrece.
Sumar el seguro de vehiculo, seguro para PYMES y seguro corporativo
3 a los ya existentes con el fin de proteger al socio, su familia y el negocio. o & - i Y — o
Implementar el servicio de consultorias especializadas con el fin de dar
4 directrices a las empresas de los socios en temas como: liquidez, 5 10 10 7,75 10 10 10
finanzas, ventas, estrategia comercial y emprendimiento e innovacion.
Realizar estudios de mercado para conocer los gustos, tendencias y
5 preferencias de los socios con relacion a los servicios que desean recibir 5 10 10 7,75 10 10 10
por parte de la Institucion.
6 Conseg_qlr la fldell_dad de los socios a través de un buen portafolio y 10 10 10 10 10 10 10
prestacion de servicios.
Adquirir un software empresarial con aplicaciones en contabilidad,
7 administracién y comercio, orientado a ayudar a las empresas de los 5 10 10 7,75 10 10 10
SOCios.
Brindar al sector empresarial servicios y beneficios atractivos para
8 ampliar la cartera de socios de la Institucion. 10 10 10 10 10 10 10
Atraer a negocios que no se encuentran afiliados a ninguna Institucion
9 para que formen parte de la C.C.L. con la ayuda de promotores. i e Y o e = o
10 Aprove(_:har la Iocallza_cpn para promocionar Io_s servicios 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 Policia
11 Nacional, SRI. IESS, entre otras que ayuden en el desarrollo de las 10 10 10 10 10 10 10
actividades comerciales de los asociados.
12 Brlngar apoyo a los socios en la comerC|aI|zaC|on_de sus productos a 10 10 10 10 10 10 10
través de redes de negocios y encuentros empresariales.
13 Realizar convenios con otras empresas que brinden el servicio de salud 10 10 10 10 10 10 10

y odontologia para satisfacer los intereses de los socios.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



110

Analisis: Como se puede observar en la tabla anterior existen muchos
pre-objetivos que poseen mayor factibilidad para realizarse y que tienen un
mayor impacto en la empresa en el momento de concretarse, entre los mas
importantes se puede mencionar a: los que hacen referencia a mejorar y
mantener los servicios para captar mas socios asi también el que hace
mencion a hacer uso de los diferentes medios tecnoldgicos, para dar a
conocer a los socios sobre los servicios y proyectos que tiene la Institucion.

De igual forma existen pre-objetivos que poseen poca factibilidad de
realizarse pero si se ejecutara tendrian un impacto positivo en la empresa
como es: estudiar constantemente el mercado para conocer y cumplir con

las expectativas de los socios actuales y potenciales.

4.2.3 Matriz de Factibilidad e Impacto
En la matriz de factibilidad e impacto se coloca el resultado del cuadro
anterior para determinar el impacto y la factibilidad que poseen al

implementar los pre-objetivos.



CUADRO N°29: Matriz de Factibilidad e Impacto
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O>»0—rmrr—W—40>»T

BAJO IMPACTO
ALTA FACTIBILIDAD

IMPACTO

ALTO IMPACTO
ALTA FACTIBILIDAD

Utilizar la pagina web de la Institucion para
comunicar a los socios informacion relevante y
sobre los servicios y proyectos que se ofrece.

Conseguir la fidelidad de los socios a través de
un buen portafolio y prestacion de servicios.

Brindar al sector empresarial servicios y
beneficios atractivos para ampliar la cartera de
socios de la Institucion.

Atraer a negocios que no se encuentran
afiliados a ninguna Institucion para que formen
parte de la C.C.L. con la ayuda de promotores.

Aprovechar la localizacion para promocionar
los servicios a los comerciantes de la provincia
y lograr captar mas socios.

Establecer acuerdos con Instituciones como:
los municipios, la Policia Nacional, SRI. IESS,
entre otras que ayuden en el desarrollo de las
actividades comerciales de los asociados.

Brindar apoyo a los socios en la
comercializacién de sus productos a través de
redes de negocios y encuentros empresariales.

Realizar convenios con otras empresas que
brinden el servicio de salud y odontologia para
satisfacer los intereses de los socios.

BAJO IMPACTO
BAJA FACTIBILIDAD

ALTO IMPACTO
BAJA FACTIBILIDAD

Elaborar proyectos viables que logren cambios
positivos dentro de la Institucion.

Sumar el seguro de vehiculo, seguro para
PYMES y seguro corporativo a los 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 directrices a
las empresas de los socios en temas como:
liquidez, finanzas, ventas, estrategia comercial
y emprendimiento e innovacion.

Realizar estudios de mercado para conocer los
gustos, tendencias y preferencias de los socios
con relacién a los servicios que desean recibir
por parte de la Institucion.

Adquirir un software empresarial con
aplicaciones en contabilidad, administracion y
comercio, orientado a ayudar a las empresas
de los socios.

Fuente: Capitulo IV

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



112

4.3 Objetivos Estratégicos de las Perspectivas

El establecimiento de objetivos estratégicos proporciona una direccion a
la Institucion y son la manifestacion de lo que se desea lograr en el plazo
establecido a través de la mision, para su formulacion nos basamos en la
matriz de factibilidad e impacto realizada anteriormente. Estos objetivos
constituyen la base para el proceso de ejecucion y control estratégico que se
realiza mediante el Balanced Scorecard y se los propone en relacion a las

cuatro perspectivas del BSC.

4.3.1 Objetivo Financiero

Incrementar los recursos financieros para el desarrollo eficiente de cada
una de las actividades que impulsen el crecimiento de la Institucion para el
afio 2018.

4.3 2 Objetivo de Clientes

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 negocios que se incorporan en el

ambito comercial de la provincia.

4.3.3 Objetivo de Procesos Internos
Conseguir para el 2018 una mejor prestacion de los servicios,
manteniendo y mejorando los estandares de calidad, con el objetivo de

proporcionar satisfaccion a los socios.

4.3.4 Objetivo de Aprendizaje y Crecimiento
En el 2018, implementar medidas que ayuden a fortalecer y actualizar los
conocimientos de los miembros de la Institucion de manera que se logre

plasmar cada uno de ellos en las actividades que realizan.
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CAPITULO V
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

5.1 Definicién de la Institucion

La Camara de Comercio de Latacunga es una organizacion de caracter
privado, sin fines de lucro, que representa a las personas naturales y
juridicas que se dedican a las actividades comerciales y a la transaccion e
intercambio de bienes y servicios; se formd con el propésito de dinamizar,
desarrollar, regular, controlar e impulsar la actividad comercial del canton

Latacunga y de la provincia de Cotopaxi.

5.2 Nueva Filosofia Institucional

La Camara de Comercio de Latacunga, no cuenta con una adecuada
filosofia institucional, por este motivo es necesario modificar y proponer una
filosofia que este de acorde al desempefio de la Institucién; con el objetivo
de mejorar y encaminarla al cumplimiento de objetivos y metas propuestas.

Por ello, el dia 27 de mayo del 2014 se realizé una entrevista al personal
de la Camara de Comercio con el fin de conocer sus opiniones, las mismas
que sirvieron de aporte en la formulacion de la nueva filosofia institucional.

(Anexo 2-D)

5.2.1 Misién
La misién es la razon de ser de una empresa, en ella se describe que
necesidades pretende satisfacer y como lo harg; asi también la misién debe

ser objetiva, clara, posible y sobre todo impulsora e inspiradora.
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CUADRO N°30: Formulacion de la Misién de la Camara de Comercio de

Latacunga

Tipo de Institucién:

¢, Qué clase de Institucibn somos?

Institucion sin fines de lucro

Motivo:
¢ Para qué nos constituimos?

Impulsar el desarrollo de las
empresas afiliadas.

Fortalecer y dinamizar la
economia de la provincia y del
pais.

Productos o servicios:
¢, Qué ofrecemos?

Asistencia y servicios
empresariales especializados.

Clientes:
¢A quiénes ofrecemos?

Pequefias, medianas y grandes
empresas.

Factor diferenciador:
¢, Qué nos hara diferente al resto?

Calidad e innovacion de los
servicios y beneficios.

Mercados:

¢,Donde desempefiaremos Cantén Latacunga

nuestras funciones?

Recursos:

(&gs(,)enmpeﬁarer?lzg L?J(;usrtsr Zz Talento humano calificado.
funciones?

Gestion: Realizando alianzas estratégicas

¢,COMo gestionaremos nuestros
recursos?

con Instituciones publicas y
privadas.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.2.2 Vision
La vision define a dénde quiere llegar una empresa en el futuro,

maximizando el uso de sus recursos.

CUADRO N©°31: Formulaciéon de la Visién de la Camara de Comercio de

Latacunga

.,Qué deseamos hacer en el Fortalecerse como una Institucion

futuro? promotora del comercio.

Consolidarse como lider y ejemplo

de buena gestion.

Pequefias, medianas y grandes

SA quién deseamos servir? empresas de la provincia de
Cotopaxi.

¢Para qué lo haremos?

¢En qué tiempo lograremos la

.., En el 2018
vision?

Servicios y beneficios de calidad e
innovadores.
Talento humano calificado.

¢, Qué recursos emplearemos?

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.2.3 Valores Institucionales

Los valores guian el pensamiento y las acciones del personal de una
empresa, se los va definiendo en el dia a dia y permiten el logro de los
objetivos, calidad, compromiso y satisfaccion del personal y clientes.

Con la ayuda del personal de la Camara de Comercio de Latacunga se
definid de los valores que seran la guia para la ejecucion de las diferentes

actividades que se realiza en la Institucion. (Anexo 2-D)

CUADRO N°32: Formulacién de Valores Institucionales

VALORES COMPROMISO

Para la Institucién
Mostrar respeto, compostura y lealtad hacia los

Integridad socios y miembros de la Institucion, velando por
su prestigio y la conservacion de los bienes.
Compromiso Cumplir con la mision de la Instituciéon y las

funciones encomendadas para cada cargo.

Actuar con equidad, independencia e
Transparencia imparcialidad, respetando los derechos de los

asociados y los demas grupos de interés.

Para el personal

Cumplir con las actividades que estén a su
Responsabilidad cargo, a fin de conseguir la eficiencia que

pretende la Institucion.

Asumir con fidelidad y firmeza el cumplimiento

Lealtad de los compromisos adquiridos con la

Institucion.
Actuar con honradez tanto en el ejercicio de su
cargo como en el uso de los recursos de la

Honestidad . , .
entidad que le son confiados por razén de su
funcion.
Respeto Mantener un trato cordial y digno con los socios

y el personal de la Institucion.

Para el servicio/beneficio
Servicio Asistir a los socios con afectividad, cordialidad,
respeto y amabilidad.
Realizar las cosas a tiempo, en el lugar
conveniente, con eficacia y calidad de los
servicios para lograr la satisfaccion de nuestros
SOCIOS.
Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Cumplimiento

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



5.2.4 Principios Institucionales

CUADRO N°33: Formulacion de Principios Institucionales

PRINCIPIOS DEFINICION

Atencioén al cliente

Calidad

Trabajo en quipo

Creatividad

Lograr satisfacer las necesidades y
expectativas de los socios, brindando
un servicio agil, pertinente y oportuno a
los socios.

Mejorar e innovar continuamente los
servicios y beneficios con el fin de
satisfacer a los socios.

Combinar conocimientos, experiencias
y habilidades, aportar lo mejor de cada
uno y asumir responsabilidades para la
consecucion de un objetivo comun.
Proponer ideas innovadoras que
permitan afrontar los nuevos retos del
entorno y conlleven al desarrollo de la
Institucion.

Fuente: Entrevista con el personal de la CCL

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

5.2.5 Organigrama Empresarial
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El organigrama es la representacion grafica de la estructura de una

empresa, en este se indica de forma esquematica, las areas que la integran,

las lineas de autoridad, relaciones de personal, lineas de comunicacién y de

asesoria, ademas se lo utiliza como un instrumento de informacion para sus

integrantes y para quienes estan vinculados con ella.

5.2.5.1 Organigrama Estructural Propuesto para la Camara de Comercio

de Latacunga

Se representa las diferentes unidades con las que se estructura la

Institucion.
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GRAFICO N°42: Organigrama Estructural Propuesto para la Camara de

Comercio de Latacunga

ASESOR
JURIDICO

SECRETARIA
FIFCUTIVA

ASAMBLEA GENERAL DE
SOCIOS

DIRECTORIO

PRESIDENTE

DIRECTORA EJECUTIVA

CONTADORA

COMISARIOS

COMISIONES

AUXILIAR DE
SERVICIOS

RECAUDADOR 1

RECAUDADOR 2

NIVELES

JERARQUICOS CLAVE

ELABORADO
POR:

APROBADO
POR:

1. Nivel Directivo T Autoridad

2. Nivel Ejecutivo
Asesoria

Auxiliar

4. Nivel Operativo
Operativo

Margarita
Sinchiguano

Fuente: Camara de Comercio de Latacunga

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

5.2.5.2 Organigrama Funcional Propuesto para la Camara de Comercio

de Latacunga

Indica las diferentes unidades de la Institucion y las principales funciones

gue debe cumplir.
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GRAFICO N°43: Organigrama Funcional Propuesto para la Camara de

Comercio de Latacunga

ASESOR JURIDICO

Asesorar a la Institucion 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
comunicacion acorde a las

ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS

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

|

DIRECTORIO

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

uno 0 MAas 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 da la InctitiicidAn

RECAUDADOR 1

RECAUDADOR 2

Recaudar las aportaciones de los Recaudar las aportaciones de los
socios y llevar la contabilizacién de los socios y llevar la contabilizacién de los
mismons mismos.
NIVELES CLAVE ELABORADO | APROBADO
JERARQUICOS POR: POR:
1. Nivel Directivo e Autoridad
2. Nivel Ejecutivo Margarita | s
Asesoria Sinchiguano
Fecha:
Auxiliar
4. Nivel Operativo || | e
Operativo

Fuente: Camara de Comercio de Latacunga

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.2.6 Politicas Empresariales

Las politicas empresariales son ejes de actuacidn empresarial que

proporcionan la orientacion necesaria para que los ejecutivos y mandos

intermedios elaboren planes de accion que permitan lograr los objetivos.

Los miembros de la Cadmara de Comercio de Latacunga mediante una

entrevista dieron a conocer las politicas que permitiran tomar decisiones que

ayuden al cumplimiento de la mision y los objetivos estratégicos de la

Institucion. (Anexo 3-E)

5.2.6.1 Politicas de Cobranza y contables

>

>

El cobro de las aportaciones a los socios se las realiza a inicio de
cada mes.

La forma de pago de las aportaciones por parte de los socios es en
efectivo y por débito bancario (para grandes cantidades).

Los cobros de las aportaciones se los realiza de acuerdo a las reglas
establecidas a los recaudadores.

Los recaudadores deben elaborar un informe diario de los socios
visitados y la cantidad recaudada.

La prestacion de los servicios y beneficios de la Institucién se los
brinda tomando en cuenta si el socio esta al dia en los pagos de las
aportaciones.

Los fondos recaudados deben ser depositados en una cuenta
bancaria que el Directorio haya determinada dentro de las 24 horas
de su ingreso.

Los ejercicios econdmicos de la Institucion comprenderan un afio.

5.2.6.2 Politicas de Atencién al cliente

>

>

>

La Institucibn se compromete a brindar servicios y beneficios que
estén de acuerdo a las expectativas de los asociados.

Se realizara constantemente cambios y mejoras en los servicios y
beneficios con el proposito de satisfacer las expectativas de los
socios.

Implementar un buzén de quejas y sugerencias para que los socios

den a conocer su opinion sobre los servicios que reciben.



>

>

>
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Enfocarse en el mejoramiento continuo de los procesos y servicios
gue se ofrecen en la Institucion.

Cumplir con un proceso de seleccion de proveedores de servicios
para garantizar un servicio de calidad a los socios.

El personal debe dar un buen trato a los socios y personas que no

estén afiliadas a la Institucion cuando requieran de sus servicios.

5.2.6.3 Politicas de Administracién del Personal

>

Contar con personal calificado y comprometido con la mision, vision y
objetivos; dotandolos de condiciones adecuadas para el desarrollo de
sus actividades.

La Institucion brindara capacitacion al personal sobre temas
relacionados a las funciones que ejecuta.

Los horarios de entrada y salida de personal deberan ser cumplidos y
respetados conforme se haya establecido en el Reglamento Interno
de la Institucion.

Los empleados podran comunicar si por algun imprevisto significativo
no puedan cumplir con las labores diarias, previa justificacion.

Se proporcionara de los materiales necesarios para la ejecucion de
sus funciones.

Proveer uniformes al personal de manera que se tenga una mejor

imagen de la Institucion.

5.2.6.4 Politicas de Marketing

>

>

>

>

Promocionar los servicios y beneficios que brinda la institucion a
través de las diferentes herramientas que existen (relaciones publicas,
promociones de venta, venta personal y publicidad).

Transmitir a los socios informacién sobre los servicios, beneficios y
proyectos que se implementen a través de los recaudadores.

Se entregara tripticos, volantes y afiches para dar a conocer sobre la
Institucion y los servicios que brinda.

Mantener actualizada la pagina web de la Institucién.
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5.2.7 Estrategias Empresariales

Las estrategias empresariales, son planes de accion que desarrollan
ventajas competitivas y destacan a una empresa, a traves, de la utilizacion
Optima de sus recursos, de forma que se logre crecer y expandir el mercado
reduciendo la competencia y ademas que contribuya al logro de objetivos

definidos.

5.2.7.1 Problema Estratégico

La Camara de Comercio de Latacunga no posee estrategias que
contribuyan a mejorar sus practicas administrativas y esto pone en riesgo su
permanencia dentro del mercado, pues sus competidores se vuelven cada
vez mas fuertes, por lo que se requiere la implementacion de estrategias

alcanzables que mejoren la situacion de la Institucién.

5.2.7.2 Formulacién y Evaluacién de Estrategias

La Camara de Comercio de Latacunga en la matriz interna-externa
realizada en el Capitulo Il se coloca en el quinto cuadrante el cual es
“‘Retener y Mantener”, por lo que se planted las siguientes estrategias que
servirdn como ruta de causa y efecto en el mapa estratégico.

» Estrategia de Negocio

La estrategia de negocio ayuda a determinar a las pequefias y grandes
empresas la manera de como competir y las capacidades distintivas
necesarias para fundamentar una posicibn de ventaja frente a los
competidores. Estas estrategias se dividen en:

% Liderazgo en costos.- Consiste en la venta de productos a un
precio mas bajo a través de la reduccion de sus costos.

+ Diferenciacion.- radica en producir o vender productos que se
diferencien o distingan de los de la competencia y sean
considerados Unicos en el mercado.

% Enfoque.- concentra los esfuerzos en producir o vender
productos que satisfagan las necesidades o preferencias de un
determinado grupo de consumidores dentro del mercado total que

existe para los productos.
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La Camara de Comercio de Latacunga debera adicionar
a sus servicios y beneficios atributos diferenciadores,
gue vayan de acuerdo a las preferencias y tendencias
actuales de los socios y que consigan un efecto
diferenciador frente a la competencia.

» Estrategia de Crecimiento

La estrategia de crecimiento ayuda a generar participacion en el

mercado al desarrollar una ventaja competitiva estable y exclusiva que capte

clientela. Esta estrategia se divide en:

« Estrategias de Crecimiento intensivo.- ayudan a las empresas

L)

que ya se encuentren establecidas en el mercado a la busqueda

de nuevas oportunidades a traves de:

v

Penetraciobn en el Mercado: busca incrementar la
participacion en los mercados en los que se opera, con los
productos actuales.

Desarrollo de Mercados: implica buscar nuevos segmentos
de mercado para comercializar el producto.

Desarrollo de Productos: lanzar nuevos productos que
sustituyen a los actuales o desarrollar nuevos modelos que

supongan mejoras o variaciones.

Estrategias de Crecimiento por Integracion.- Buscan crecer,

sea con estructura propia o por adquisicion de empresas, a través

de negocios relacionados a los negocios actuales. Las estrategias

de integracién se exponen a continuacion:

v

Integracion Hacia Arriba (Regresiva o Hacia Atras): Buscan

estabilizar y proteger la fuente y los costos de provision.
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v' Estrategia de Integracion Progresiva (Hacia Adelante o
Hacia Abajo): ayuda a asegurar el control del canal de
distribucion.

v Integracion Horizontal: trata de reforzar la posicion
competitiva, absorbiendo o controlando a algunos

competidores.

% Estrategias de Crecimiento por Diversificacion.- crecer, a
través de negocios no relacionados con los que cuenta
actualmente la empresa. Las estrategias de crecimiento por

diversificacion son las siguientes:

v' Concéntrica o de proximidad: aprovechar la experiencia
técnica, comercial, etc., de la empresa para ir orientando sus
inversiones en una u otra direccion, hacia los productos y
mercados mas cercanos a los actuales.

v' Simple o de reforzamiento: elaborar productos nuevos con
tecnologias nuevas en mercados nuevos o0 en los que la
empresa no tiene experiencia.

v' Conglomerada o Total: actuar con productos nuevos y en
mercados totalmente diferentes.

v Internacional: desarrollar la actividad econémica de la

empresa en otros paises.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO DE LA CAMARA DE COMERCIO N
Desarrollo de productos

La Camara de Comercio debe innovar y promocionar los ’
servicios y beneficios que ofrece, de manera que logre
incrementar su participacion en el mercado y
posteriormente pueda posicionarse en la mente de los
comerciantes al ofrecer alternativas diferentes.
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» Estrategia de Competitividad.- consiste en determinar cOmo crear y
reforzar la competitividad del negocio a largo plazo. Fueron creadas
por Kotler y Singh atendiendo al papel que desempefian con relacion

a los competidores, y son las siguientes:

« De Lider: trata de ocupar una posicion dominante dentro de un
mercado y que sea reconocida como tal por sus competidores

+ De Retador: tratan de expandir agresivamente su cuota de
mercado atacando al lider, a empresas inferiores a este o0 a las
empresas existentes en el mercado

% De Seguidor: Los seguidores son las empresas que juegan las
reglas del lider y no le molestan.

% Del especialista en nichos: Es ser un lider, pero, en un

segmento de mercado pequefio, (nicho).

ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD DE LA CAMARA DE COMERCIO \
De Retador

Ofrecer mejores servicios y beneficios a los socios
para lograr satisfacer sus expectativas, mantener su
fidelidad y destacar a la Institucion frente a sus
competidores.

5.3 Direccién Estratégica

La direccion estratégica ayuda a establecer los propésitos u objetivos
estratégicos de la Institucion para posteriormente elaborar el mapa

estratégico.
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5.3.1 Perspectivas para la CaAmara de Comercio de Latacunga

La mayoria de las empresas hacen uso de cuatro perspectivas:
financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento, las
mismas que les ayuda a tener una buena gestion empresarial.

Las perspectivas anteriores son las mas comunes porque son aplicables
a todo tipo de organizacion, sin embargo, no son una condicién necesaria
puesto que cada entidad puede decidir diferentes perspectivas. Asi, en las
empresas publicas o sin fines de lucro la perspectiva de cliente tiene un
mayor peso frente a la perspectiva financiera, debido a que estas empresas
tienen como objetivo final satisfacer las necesidades del cliente.

Para lograr el cumplimiento de la misién y la satisfaccion de las
expectativas de los socios de la Camara de Comercio de Latacunga se
estructurd el mapa estratégico con las siguientes perspectivas:

» Perspectiva Financiera: tiene como objetivo el responder a las

expectativas de los accionistas.
En organizaciones o empresas sin fines de lucro la perspectiva
financiera determina si se puede alcanzar la meta de la organizacion

de una manera eficiente y con un minimo de gastos.

Incrementar los recursos financieros para

el desarrollo eficiente de cada una de las

actividades que impulsen el crecimiento
[ de la Institucién para el afio 2018.

» Perspectiva de Clientes: esta perspectiva se centra en que se debe
hacer para satisfacer a los clientes y alcanzar los objetivos

financieros.
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PERSPECTIVA
DE CLIENTES DE
LA CAMARA DE Cumplir con las expectativas de los socios y
COMERCIO DE mantener su compromiso con la Institucidn para el

LATACUNGA afio 2018, brindando nuevos y mejores servicios a
los asociados y a los propietarios de los negocios
qgue se incorporan en el ambito comercial de la
provincia.

» Perspectiva de procesos Internos: determina cual debe ser el nivel
de calidad y eficiencia de los procesos para satisfacer las

expectativas de los clientes.

f PROCESOS
INTERNOS DE
LA CAMARA DE
COMERCIO DE
LATACUNGA

|

| Conseguir para el 2018 una mejor prestacion
' de los servicios, manteniendo y mejorando los
estdndares de calidad, con el objetivo de
proporcionar satisfaccion a los socios.

» Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: detalla los activos
intangibles que son necesarios para crear valor, los mismos que

deben estar alineados a los objetivos y estrategias de la organizaciéon

ERSPECTIVA DE
APRENDIZAJEY

CRECIMIENTO DE
LA CAMARA DE En el 2018, implementar medidas que ayuden

COMERCIO DE a fortalecer y actualizar los conocimientos de

LATACUNGA los miembros de la Institucién de manera que
se logre plasmar cada uno de ellos en las
actividades que realizan.
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5.3.2 Cbdigo

Es una identificacion a través de un numero a cada perspectiva,
impulsador de desempefio y de cada propdsito u objetivo estratégico, lo que
ayuda a establecer las diferentes relaciones entre estos elementos. Los

nameros para cada perspectiva son los siguientes:

*Perspectiva Financiera

*Perspectiva de clientes

*Perspectiva de procesos internos

*Perspectiva de aprendizaje y
crecimiento

5.3.3 Impulsadores Claves del Desempefio

Una vez que se ha establecido las perspectivas se procede a desarrollar
las areas que deben guiar el desempefio de la Institucion, los impulsadores
describen las areas necesarias para lograr resultados y enfocar a la empresa
hacia el éxito. La base del mapa estratégico en donde se detalla las

perspectivas e impulsadores claves se presenta a continuacion:

CUADRO N°34: Impulsadores Claves del Desempefio

PERSPECTIVAS IMPULSADORES

e Ingresos

Financiera - .. .
e Eficiencia financiera
e Servicios atractivos
. e Aspectos diferenciadores
Clientes .
e Imagen institucional
e Crecimiento
e Calidad
Procesos internos e Innovacion
e Control
. e Profesionalismo del capital
Aprendizaje y
humano.

crecimiento .
e Cultura organizacional.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.3.4 Propdsitos u Objetivos Estratégicos
Identificados los impulsadores se procede a determinar los propdsitos u

objetivos estratégicos para cada impulsador clave.

CUADRO N°35: Estrategia Financiera

Ingresos e Maximizar los ingresos.
e Lograr eficiencia  financiera
- e : disminuyendo los astos
Eficiencia financiera .y . g
operativos en los que incurre la
Institucion.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°36: Estrategia de Clientes

IMPULSADORES DE PROPOSITOS U OBJETIVOS ‘
DESEMPERNO : 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.

e 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.
Fuente: Investigacion de campo

Aspectos
diferenciadores

Imagen institucional

Crecimiento

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



CUADRO N°37: Estrategia de Procesos Internos

IMPULSADORES DE
DESEMPENO

Calidad

Innovacioén

Control

PROPOSITOS U OBJETIVOS

ESTRATEGICOS

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.

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°38: Estrategia de Aprendizaje y Crecimiento

IMPULSADORES DE

PROPOSITOS U OBJETIVOS
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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.

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.3.5 Mapa Estratégico

El mapa estratégico que se disefid para la Camara de Comercio de
Latacunga nos indica que al fortalecer las competencias, incrementar la
motivacion y compromiso del personal de la Institucion, se lograra mejorar su
satisfaccion y su rendimiento en las actividades que realizan; de esta
manera se perfeccionara los procesos en los que se requiere ser excelentes,
para asi generar un ambiente agradable y de seguridad para los asociados;
esto permitira mejorar la calidad de los servicios, consiguiendo la
satisfaccion del socio y consiguientemente se llegard a tener una
fidelizacion valiosa. Finalmente esto permitira incrementar los ingresos y la
correspondiente rentabilidad en la Institucion, el impulso y desarrollo de las
pequefias, medianas y grandes empresas.

A continuacion se presenta el mapa estratégico de la Camara de
Comercio de Latacunga, en el cual se representa graficamente todos los

propdésitos estratégicos y su interrelacion.
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GRAFICO N°44: Mapa estratégico

Rentabilidad

[ Ingresos ] [ Eficiencia financiera ]

Maximizar los ingresos.

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

Valor para los socios

[ Servicios atractivos ] [ Aspectos diferenciadores [ Imagen institucional } Crecimiento

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 ==t 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. S0Ci0S. y beneficios. innovadores.
< <
N T ——— —— o —

Eficiencia de procesos

[ Innovacién Control +\
Verificar que los servicios ofertados sean de Actualizar la tecnologia informatica, para / Reducir el tiempo de entrega de los servicios Utilizar la pagina web de la Institucion para
calidad y cumplan con los procesos establecidos. un mejor desarrollo de las actividades. prestados para fortalecer la cadena de valor. mejorar la comunicacién con los socios.

Capital intangible

APRENDIZAJE &
CRECIMIENTO

Profesionalismo del capital humano Cultura organizacional ]

— < -

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

Socializar la filosofia Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a
institucional con el personal. través, de su difusién al personal de la C.C.L.

4

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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5.3.6 Ruta — efecto

DE RETADOR

¢ Como lograremos la estrategia de diferenciacién?

1. Capital intangible
v Socializar la filosofia institucional con el personal.
v' Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a través, de su
difusién al personal de la C.C.L.
v' Capacitar al talento humano en forma continua.
v' Motivar y lograr el comprometimiento del personal con la
Institucion.
2. Eficiencia de Procesos
v Verificar que los servicios ofertados sean de calidad y cumplan con
los procesos establecidos.
3. Valor para clientes
v Investigar continuamente las preferencias y tendencias de los
socios para satisfacer sus necesidades.
v Ejecutar proyectos viables.
4. Rentabilidad

v" Maximizar los ingresos.

¢,Como lograremos la estrategia de desarrollo de productos?

1. Capital Intangible

v/ Capacitar al talento humano en forma continua.



134

2. Eficiencia de Procesos
v Utilizar la pagina web de la Institucion para mejorar la
comunicacion con los socios.
v' Actualizar la tecnologia informatica, para un mejor desarrollo de
las actividades.
3. Valor para Clientes
v Analizar a la competencia para realizar un benchmarking.
v Ampliar el portafolio de servicios y beneficios de acuerdo a las
expectativas de los socios.
v Realizar acuerdos con empresas publicas y privadas para ayudar
al desarrollo de las actividades comerciales de los asociados.
4. Rentabilidad

v" Maximizar los ingresos.

¢ Como lograremos la estrategia de retador?

1. Capital Intangible
v' Motivar y lograr el comprometimiento del personal con la
Institucion.
2. Eficiencia de Procesos
v" Reducir el tiempo de entrega de los servicios prestados para
fortalecer la cadena de valor.
3. Valor para Clientes
v" Mantener la fidelidad de los socios.
v Captar mas socios con nuevos servicios y beneficios.
v’ Crecer en el mercado local con servicios innovadores.
4. Rentabilidad
v Lograr eficiencia financiera disminuyendo los gastos operativos en

los que incurre la Institucion.
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CAPITULO VI
ESTRUCTURACION ESTRATEGICA (BSC)

6.1 Enfoque operacional
En este punto se elaboro6 el tablero central de comandos o cuadro de

mando integral, con la ayuda de datos que la Institucidbn nos proporciono.

6.1.1 BSC - Uso de 3ms
En el cuadro de mando integral encontramos a las medidas, metas y
medios que ayudan al cumplimiento de los propdsitos u objetivos

establecidos.

6.1.1.1 Medidas

Ayudan a determinar la forma en como vamos a medir los objetivos,
estos deben ser lo mas cuantitativo o numeérico posible, consistentes con la
estrategia y pueden ser uno o mas indicadores.

Para determinar las medidas de los objetivos es necesario establecer lo

siguiente:

6.1.1.1.1 Indicador
Son expresiones cuantitativas o cualitativas que sirven para medir el
avance o0 logro de los objetos establecidos, dentro de un periodo

determinado.

6.1.1.1.1.1 KPIs por Perspectivas

Key Performance Indicators (KPIs) o indicadores clave del desempefio
son mediciones financieras o no financieras, utilizadas para medir el grado
de cumplimiento de los objetivos de una empresa, ademas estos KPIs
ayudan a reflejar el estado actual de un negocio y definir una linea de accién

futura.

6.1.1.1.2 Signo
Representa si el indicador establecido para el objetivo debe ser favorable

0 no para la organizacion.
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6.1.1.1.3 Peso

Es el valor proporcional que se da a cada proposito u objetivo de
acuerdo a su importancia, lo que permite identificar aquellos objetivos donde
hay que centrar mayor esfuerzo y atencion por el impacto que pueden tener

en los resultados.

6.1.1.1.4 Frecuencia o Periodicidad
Constituye el espacio de tiempo en que los objetivos definidos seran
evaluados, esto puede ser de manera: mensual, trimestral, semestral, anual,

etc.

6.1.1.1.5 Fuente de Captura de Datos
Comprende la fuente donde se obtiene la informacion para evaluar el

cumplimiento de los objetivos.

6.1.1.1.6 Definicion Operativa de las Medidas

MEDIDAS - PERSPECTIVAS FINANCIERAS O DE RECURSOS

CUADRO N°39: Maximizar los ingresos.

ELEMENTO DEFINICION

1. Nombre del Propésito u Objetivo

. Maximizar los ingresos.
Estratégico g

2. Nombre del KPI Crecimiento de los ingresos.
[(Ingresos obtenidos en el periodo - Ingresos

3. Definicién Operacional (Férmula) obtenidos en el periodo anterior) / Ingresos

obtenidos en el periodo anterior J* 100

4. Sigho €]

5. Peso 80

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Estado financiero

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°40: Lograr eficiencia financiera disminuyendo los gastos

operativos en los que incurre la Institucion.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Lograr eficiencia financiera disminuyendo
Estratégico los gastos operativos en los que incurre la
Institucion.
2. Nombre del KPI Reduccién de gastos operativos.
3. Definicién Operacional (Férmula) [(Gastos operativos en el periodo - Gastos

operativos en el periodo anterior) / Gastos
operativos en el periodo anterior ]* 100

4. Signo “)

5. Peso 70

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Estado Financiero

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

MEDIDAS - PERSPECTIVAS DE CLIENTES

CUADRO N°41: Investigar continuamente las preferencias y tendencias

de los socios para satisfacer sus necesidades.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Investigar continuamente las preferencias
Estratégico y tendencias de los socios para satisfacer
sus necesidades.
2. Nombre del KPI Investigacion de preferencias y tendencias
de los socios.
3. Definicién Operacional (Férmula) (# total de investigaciones sobre

preferencias y tendencias de los socios en
el periodo/ # total de investigaciones en el

periodo)*100
4. Sigho (+)
5. Peso 90
6. Frecuencia Anual
7. Fuente de captura de datos Encuesta a los socios

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°42: Ejecutar proyectos viables.

ELEMENTO DEFINICION

1. Nombre del Propésito u Objetivo

L . Ejecutar proyectos viables.
Estratégico ] proy

2. Nombre del KPI Proyectos ejecutados

3. Definicién Operacional (Férmula) (# de proyectos ejecutados / # de
proyectos presentados) * 100

4. Sigho +)

5. Peso 70

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Objetivos Institucionales

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°43: Analizar a la competencia para realizar un
benchmarking.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propésito u Objetivo Analizar a la competencia para realizar un
Estratégico benchmarking.
2. Nombre del KPI Analisis de las Camaras de Comercio mas
representativa.

3. Definicidon Operacional (F6rmula) (# de Camaras de Comercio analizadas / #
total de Camaras de Comercio existentes)

*100
4. Signo )
5. Peso 70
6. Frecuencia Anual
7. Fuente de captura de datos Investigacion de mercados

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°44: Ampliar el portafolio de servicios y beneficios de
acuerdo a las expectativas de los socios.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Ampliar el portafolio de servicios y
Estratégico beneficios de acuerdo a las expectativas
de los socios.
2. Nombre del KPI Nuevos servicios y beneficios de acuerdo a
los gustos de los socios.
3. Definicion Operacional (Formula) ( # de servicios y beneficios nuevos / #
total de servicios ofertados ) * 100
4. Sigho (+)
5. Peso 90
6. Frecuencia Anual
7. Fuente de captura de datos Informe de servicios y beneficios nuevos

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°45: Realizar acuerdos con empresas publicas y privadas

para ayudar al desarrollo de las actividades comerciales de los

asociados.
ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdésito u Objetivo Realizar acuerdos con empresas publicas
Estratégico y privadas para ayudar al desarrollo de las
actividades comerciales de los asociados.
2. Nombre del KPI Acuerdos estratégicos realizados.
3. Definicién Operacional (F6rmula) (# de acuerdos nuevos realizados / # de
acuerdos actuales ) * 100
4. Signo +)
5. Peso 70
6. Frecuencia Anual
7. Fuente de captura de datos Informe de la Directora Ejecutiva.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°46: Mantener la fidelidad de los socios.

ELEMENTO DEFINICION
é’slt\lrc;;gz:sodel Proposito u Objetivo Mantener la fidelidad de los socios.
2. Nombre del KPI Socios activos
3. Definicion Operacional (Formula) (# de socios activos/ # total de socios)*100
4. Signo (+)
5. Peso 50
6. Frecuencia Semestral
7. Fuente de captura de datos Historial de socios

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°47: Captar mas socios con nuevos servicios y beneficios.

ELEMENTO DEFINICION

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Captar m4s socios con nuevos servicios y

Estratégico beneficios.

2. Nombre del KPI Captacion de socios.

3. Definiciéon Operacional (Férmula) ( # de socios nuevos / # total de socios) *
100

4. Sigho (+)

5. Peso 80

6. Frecuencia Trimestral

7. Fuente de captura de datos Informe del ndmero de socios activos.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°48: Crecer en el mercado local con servicios innovadores.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Crecer en el mercado local con servicios
Estratégico innovadores.
2. Nombre del KPI Participacion en el mercado
3. Definicidon Operacional (F6rmula) [(# de socios del periodo - # de socios del

periodo anterior) / # de socios del periodo
anterior ] * 100

4. Sigho +)

5. Peso 60

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Historial de socios

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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MEDIDAS- PERSPECTIVAS DE PROCESOS INTERNOS

CUADRO N°49: Verificar que los servicios ofertados sean de calidad y

cumplan con los procesos establecidos.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propésito u Objetivo Verificar que los servicios ofertados sean
Estratégico de calidad y cumplan con los procesos
establecidos (Disminuir quejas).
2. Nombre del KPI Calidad de los servicios ofertados.
3. Definicion Operacional (Férmula) [(# de quejas receptadas) / (# usuarios de
los servicios)] * 100
4. Signo ()
5. Peso 80
6. Frecuencia Mensual
7. Fuente de captura de datos Encuesta a los socios

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°50: Actualizar la tecnologia informética, para un mejor

desarrollo de las actividades.

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Actualizar la tecnologia informética, para
Estratégico un mejor desarrollo de las actividades.
2. Nombre del KPI Tecnologia informatica actualizada
3. Definicidn Operacional (Formula) [(# de actualizaciones en tecnologia

informaética del periodo anterior - # de
actualizaciones en tecnologia informatica

del periodo ) / # de actualizaciones en
tecnologia informatica del periodo] * 100

4. Signo (+)

5. Peso 50

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Estados financieros

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°51: Reducir el tiempo de entrega de los servicios prestados

para fortalecer la cadena de valor.

ELEMENTO

1. Nombre del Propésito u Objetivo
Estratégico

2. Nombre del KPI

3. Definicidon Operacional (Férmula)
4. Signo
5. Peso
6
7

. Frecuencia

. Fuente de captura de datos

DEFINICION
Reducir el tiempo de entrega de los
servicios prestados para fortalecer la
cadena de valor.
Tiempo de reduccion en la prestacion del
servicio.

( # de minutos reducidos en la entrega del
servicio / # de minutos previstos para la
prestacién de servicio ) * 100
Q)

50
Semestral

Reportes de la secretaria ejecutiva

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°52: Utilizar la pagina web de la Institucién para mejorar la

comunicacion con los socios.

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

(# de visitas a la pagina web por parte de
los socios / # total de socios activos ) * 100
4. Sigho +)

5. Peso 60

6. Frecuencia Semestral

7. Fuente de captura de datos Encuesta a los socios.
Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

ELEMENTO
1. Nombre del Propdsito u Objetivo
Estratégico
2. Nombre del KPI

3. Definicién Operacional (Férmula)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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MEDIDAS - PERSPECTIVAS DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

CUADRO N°53: Motivar y lograr el comprometimiento del personal con
la Institucion.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdésito u Objetivo Motivar y lograr el comprometimiento del
Estratégico personal con la Institucion.
2. Nombre del KPI Satisfaccion de personal

3. Definicion Operacional (Férmula) ( # total de personal satisfecho / # total de
personal ) * 100

4. Signo (+)

5. Peso 80

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Encuesta al personal

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°54: Capacitar al talento humano en forma continua.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Capacitar al talento humano en forma
Estratégico continua.
2. Nombre del KPI Capacitacion del personal.
3. Definicién Operacional (Formula) [(# de capacitaciones del periodo — # de

capacitaciones del periodo anterior) / # de
capacitaciones del periodo anterior ] * 100

4. Signo (+)

5. Peso 60

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Encuesta al personal

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°55: Socializar la filosofia institucional con el personal.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propdésito u Objetivo Socializar la filosofia institucional con el
Estratégico personal.
2. Nombre del KPI Socializacion de la filosofia institucional.
3. Definicién Operacional (F6rmula) ( # de capacitaciones para socializar la

filosofia institucional / # total de
capacitaciones ) * 100

4. Signo (+)

5. Peso 60

6. Frecuencia Anual

7. Fuente de captura de datos Encuesta al personal

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°56: Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a través,

de su difusion al personal dela C.C.L.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO ‘

ELEMENTO DEFINICION
1. Nombre del Propésito u Objetivo Cumplir los objetivos estratégicos
Estratégico propuestos, a través, de su difusion al

personal de la C.C.L.

2. Nombre del KPI Ejecucion del direccionamiento estratégico.

3. Definicién Operacional (F6rmula) (# de objetivos estratégicos alcanzados / #
de objetivos estratégicos propuestos ) *

100
4. Signo (+)
5. Peso 70
6. Frecuencia Anual
7. Fuente de captura de datos Encuesta personal

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

6.1.1.2 Metas
Las metas son logros concretos que la Institucion desea conseguir en el
tiempo que se ha establecido en la planificacion, se estructuran de la

siguiente manera:
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6.1.1.2.1 Metas Planeadas

Consiste en asignar un valor numérico a los indicadores establecidos
que medird el desempefio de los objetivos a lo largo del tiempo. La fijacion
de las metas planeadas estd directamente relacionada con las

periodicidades.

6.1.1.2.2 Variacion
Son los rangos en los que varian las metas planeadas en los diferentes

anos.

6.1.1.2.3 Definicion Operativa de las Metas

METAS - PERSPECTIVAS FINANCIERAS

CUADRO N°57: Maximizar los ingresos.

1. Nombre del Propésito u Objetivo

L Maximizar los ingresos.
Estratégico

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
2% 12% 20%
3. Variacion 4% - 6%

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°58: Lograr eficiencia financiera disminuyendo los gastos

operativos en los que incurre la Institucion.

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Lograr eficiencia financiera
Estratégico disminuyendo los gastos operativos
en los que incurre la Institucion.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
-2% -9% -15%
3. Variacion -3% - -5%

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.



METAS - PERSPECTIVAS DE CLIENTES

146

CUADRO N°59: Investigar continuamente las preferencias y

tendencias de los socios para satisfacer sus necesidades.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propésito u Objetivo Investigar continuamente las
Estratégico preferencias y tendencias de los
socios para satisfacer sus
necesidades.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
5% 30% 50%
3. Variacion 10% - 15%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°60: Ejecutar proyectos viables.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propdsito u Objetivo

Estratégico Ejecutar proyectos viables.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
2% 20% 30%
3. Variacion 4% - 6%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°61: Analizar a la competencia para realizar un
benchmarking.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Analizar a la competencia para

Estratégico realizar un benchmarking.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
2% 15% 25%

3. Variacion 4% - 6%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°62: Ampliar el portafolio de servicios y beneficios de
acuerdo a las expectativas de los socios.
PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Ampliar el portafolio de servicios y
Estratégico beneficios de acuerdo a las
expectativas de los socios.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
5% 15% 25%
3. Variacion 5% - 7%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°63: Realizar acuerdos con empresas publicas y privadas

para ayudar al desarrollo de las actividades comerciales de los

asociados.
PERSPECTIVA DE CLIENTES
1. Nombre del Propdsito u Objetivo Realizar acuerdos con empresas
Estratégico publicas y privadas para ayudar al
desarrollo de las actividades
comerciales de los asociados.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
1 acuerdos 4 acuerdos 6
acuerdos
3. Variacion 2— 3 acuerdos

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°64: Mantener la fidelidad de los socios.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propésito u Objetivo

Estratégico Mantener la fidelidad de los socios.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018

10 % de 60% de 80% de
fidelidad fidelidad fidelidad

3. Variacion 20% - 25%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°65: Captar mas socios con nuevos servicios y beneficios.
PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Captar mas socios con nuevos

Estratégico servicios y beneficios.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
5% 30% 50%

3. Variacion 10% - 15%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°66: Crecer en el mercado local con servicios innovadores.
PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Crecer en el mercado local con

Estratégico servicios innovadores.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
1% 3% 5%

3. Variacién 1% - 3%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

METAS - PERSPECTIVAS DE PROCESOS INTERNOS

CUADRO N°67: Verificar que los servicios ofertados sean de calidad y

cumplan con los procesos establecidos.

PERSPECTIVA DE PROCESQOS INTERNOS |

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Verificar que los servicios ofertados
Estratégico sean de calidad y cumplan con los
procesos establecidos (Disminuir
quejas).
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
-3% -18% -30%
3. Variacion -6% — -8%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°68: Actualizar la tecnologia informéatica, para un mejor
desarrollo de las actividades.
PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Actualizar la tecnologia informatica,
Estratégico para un mejor desarrollo de las
actividades.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
1% 6% 10%
3. Variacion 2%— 4%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)
Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°69: Reducir el tiempo de entrega de los servicios prestados

para fortalecer la cadena de valor.

PERSPECTIVA DE PROCESQOS INTERNOS

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Reducir el tiempo de entrega de los
Estratégico servicios prestados para fortalecer la
cadena de valor.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
-2% -12% -20%
3. Variacion -4% — - 6%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°70: Utilizar la pagina web de la Institucién para mejorar la
comunicaciéon con los socios.
PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Utilizar la pagina web de la Institucion
Estratégico para mejorar la comunicacién con los
socios.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
4% 24% 40%
3. Variacion 8% — 10%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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METAS - PERSPECTIVAS DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

CUADRO N°71: Motivar y lograr el comprometimiento del personal con

la Institucion.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdsito u Objetivo
Estratégico

Motivar y lograr el comprometimiento del
personal con la Institucion.

2. Metas Planeadas

2014 2016 2018

10% 60% 90%

3. Variacion

20% — 30%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°72: Capacitar al talento humano en forma continua.
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdsito u Objetivo Capacitar al talento humano en forma

Estratégico continua.

2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
2% 15% 25%

3. Variacion 5% — 8%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°73: Socializar la filosofia institucional con el personal.

~ PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdésito u Objetivo Socializar la filosofia institucional con el

Estratégico personal.
2. Metas Planeadas 2014 2016 2018
10% 60% 90%

20% — 30%
Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

3. Variacion

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°74: Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a
través, de su difusién al personal de la C.C.L.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdsito u Objetivo
Estratégico

Cumplir los objetivos estratégicos
propuestos, a través, de su difusion al
personal de la C.C.L.

2. Metas Planeadas

2014 2016 2018

10% 60% 90%

3. Variacion

20% — 30%

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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6.1.1.3 Medios
Finalmente se estableci6 los medios que se utilizaran para el
cumplimiento de los propdsitos u objetivos estratégicos y se establecen en

base a los siguientes parametros: tipos, divisiones, responsables y zonas.

6.1.1.3.1 Tipo
Se establece el tipo de responsabilidad que cada miembro de la
Institucion tendra en el cumplimiento de las metas planteadas para cada

objetivo, se tiene dos tipos de responsabilidad “Compartida” e “Individual’.

6.1.1.3.2 Divisiones
Detalla las diferentes divisiones o departamentos que comprenden la

Institucién y que tienen la responsabilidad de cumplir algan obijetivo.

6.1.1.3.3 Responsables

Describe el cargo de los funcionarios que integran las divisiones o
departamentos definidos y que tendran a su cargo el cumplimiento de
objetivos.

6.1.1.3.4 Zonas
Se establece la zona geografica en la que la Institucién opera y en donde

se desea que se evallen determinados objetivos.

6.1.1.3.5 Fecha
Se estipula la fecha de inicio y finalizacibn de ejecucion de cada

propasito u objetivo estratégico.

6.1.1.3.6 Plan de accién - Iniciativa
Son aquellas acciones o iniciativas que se deben poner en marcha para

que los objetivos estratégicos se logren cumplir en medida de lo deseado.

6.1.1.3.7 Recursos
Recursos que se necesita para ejecutar el plan de accién, estos se

asignan en base a un andlisis situacional de la Institucion.
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6.1.1.3.8 Definicion Operativa de los Medios

MEDIOS - PERSPECTIVAS FINANCIERAS O RECURSOS

CUADRO N°75: Maximizar los ingresos.

1. Nombre del Propésito u

- L Maximizar los ingresos.
Objetivo Estratégico g

2. Tipo Compartido Individual
X

3. Division Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X

4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X X

5. Zona Latacunga

6. Fecha Inicio Finalizacién

Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $400,00
8. Plan de accién -

L. Incrementar el nimero de socios activos.
Iniciativa

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°76: Lograr eficiencia financiera disminuyendo los gastos

operativos en los que incurre la Institucién.

1. Nombre del Propdésito u Lograr eficiencia financiera disminuyendo los gastos
Objetivo Estratégico operativos en los que incurre la Institucion.
2. Tipo Compartido Individual
X

3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.

a Financiero Administrativo

X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva

X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién

Octubre 2014 Diciembre 2018

7. Recurso $100,00
8. Plan de accion - Reducir los gastos operativos innecesarios en los que
Iniciativa se incurre.

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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MEDIOS - PERSPECTIVAS DE CLIENTES

CUADRO N°77: Investigar continuamente las preferencias y

tendencias de los socios para satisfacer sus necesidades.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propésito u Investigar continuamente las preferencias y tendencias
Objetivo Estratégico de los socios para satisfacer sus necesidades.
2. Tipo Compartido Individual
X

3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.

a Financiero Administrativo

X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva

X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacion

Octubre 2014 Diciembre 2018

7. Recurso $1200,00
8. Plan de accion - Realizar investigaciones de mercados para conocer las
Iniciativa tendencias y preferencias de los socios.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°78: Ejecutar proyectos viables.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

L. Nombre del Prqpésito ! Ejecutar proyectos viables.
Objetivo Estratégico
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacion
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $500,00
8. Plan de accion - o . .
S Identificar proyectos viables y ejecutarlos.
Iniciativa

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°79: Analizar a la competencia para realizar un

benchmarking.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propdsito u Analizar a la competencia para realizar un
Objetivo Estratégico benchmarking.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Division Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente ~ Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $1200,00
8. Plan de accién - o .
- Analisis de la competencia.
Iniciativa

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°80: Ampliar el portafolio de servicios y beneficios de

acuerdo a las expectativas de los socios.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propdsito u Ampliar el portafolio de servicios y beneficios de
Objetivo Estratégico acuerdo a las expectativas de los socios.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X
4. Responsable Presidente ~ Contadora Directora Ejecutiva
X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $700,00
8. Plan de accion - - - .
S Crear nuevos servicios y beneficios para los socios.
Iniciativa

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°81: Realizar acuerdos con empresas publicas y privadas

para ayudar al desarrollo de las actividades comerciales de los

asociados.
1. Nombre del Prop6sito u Realizar acuerdos con empresas publicas y privadas
Objetivo Estratégico para ayudar al desarrollo de las actividades

comerciales de los asociados.
2. Tipo Compartido Individual
X

3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.

a Financiero Administrativo

X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva

X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién

Octubre 2014 Diciembre 2018

7. Recurso $200,00
8. Plan de accion - Firmar convenios con Instituciones publicas y privadas
Iniciativa que beneficien a los socios.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°82: Mantener la fidelidad de los socios.

PERSPECTIVA DE CLIENTES ‘

1. Nombre del Propdsito u

Objetivo Estratégico Mantener la fidelidad de los socios.

2. Tipo Compartido Individual
X

3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.

a Financiero Administrativo

X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva

X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién

Octubre 2014 Diciembre 2018

7. Recurso $400,00
8. Plan de accién - Ofrecer servicios de calidad para fortalecer la imagen
Iniciativa de la Institucion.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°83: Captar mas socios con nuevos servicios y beneficios.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propdésito u

.. L. Captar mas socios con nuevos servicios y beneficios.
Objetivo Estratégico P y

2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente  Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $200,00
8. Plan de accién - Desarrollar servicios innovadores en funcion de las
Iniciativa necesidades de los socios.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°84: Crecer en el mercado local con servicios innovadores.

PERSPECTIVA DE CLIENTES

1. Nombre del Propdsito u L
. o Crecer en el mercado local con servicios innovadores.
Objetivo Estratégico
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $700,00
8. Plan de accién - Realizar promociones sobre los beneficios y servicios
Iniciativa gue ofrece la C.C.L. en las ciudades de la provincia
de Cotopaxi.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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MEDIOS - PERSPECTIVAS DE PROCESOS INTERNOS

CUADRO N°85: Verificar que los servicios ofertados sean de calidad y

cumplan con los procesos establecidos.

1. Nombre del Propésito u  Verificar que los servicios ofertados sean de calidad

Objetivo Estratégico y cumplan con los procesos establecidos (Disminuir
guejas).
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Division Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $100,00
8. Plan de accion - Analizar a los proveedores de los servicios y
Iniciativa beneficios que se brindan a los socios de C.C.L. para
que cumplan con la calidad y las condiciones
ofertadas.

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°86: Actualizar la tecnologia informatica, para un mejor

desarrollo de las actividades.

1. Nombre del Propdsito u Actualizar la tecnologia informatica, para un mejor
Objetivo Estratégico desarrollo de las actividades.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Division Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $1000,00
8. Plan de accion - Revisar los avances tecnoldgicos que ofrece el
Iniciativa mercado.

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°87: Reducir el tiempo de entrega de los servicios prestados

para fortalecer la cadena de valor.

1. Nombre del Propdsito u Reducir el tiempo de entrega de los servicios
Objetivo Estratégico prestados para fortalecer la cadena de valor.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $200,00
8. Plan de accion - Controlar que la prestacion de los servicios
Iniciativa demandados sea agil y oportuna.

Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°88: Utilizar la pagina web de la Institucién para mejorar la

comunicacion con los socios.

1. Nombre del Propdsito u Utilizar la pagina web de la Institucion para mejorar la

Objetivo Estratégico comunicacion con los socios.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Division Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $100,00
8. Plan de accion - Mantener actualizada la pagina web de la Institucion
Iniciativa para comunicar a los socios sobre los servicios y

actividades que ofrece la C.C.L.
Fuente: Investigacion de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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MEDIOS - PERSPECTIVAS DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

CUADRO N°89: Motivar y lograr el comprometimiento del personal con

la Institucion.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdsito u Motivar y lograr el comprometimiento del personal con
Objetivo Estratégico la Institucion.
2. Tipo Compartido Individual
X

3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.

a Financiero Administrativo

X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva

X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién

Octubre 2014 Diciembre 2018

7. Recurso $800.00
8. Plan de accion - Realizar actividades y eventos motivacionales para el
Iniciativa personal.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°90: Capacitar al talento humano en forma continua.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propésito u . .
- . Capacitar al talento humano en forma continua.
Objetivo Estratégico
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $800.00
8. Plan de accion - Plantear y llevar a efecto programas de capacitacion
Iniciativa al personal.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CUADRO N°91: Socializar la filosofia institucional con el personal.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdésito u

. L. Socializar la filosofia institucional con el personal.
Obijetivo Estratégico P

2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente  Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacién
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $100
8. Plan de accion - Difundir la Filosofia Institucional y sus reglamentos al
Iniciativa personal.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.

CUADRO N°92: Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a través,

de su difusion al personal dela C.C.L.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

1. Nombre del Propdésito u Cumplir los objetivos estratégicos propuestos, a
Objetivo Estratégico través, de su difusion al personal de la C.C.L.
2. Tipo Compartido Individual
X
3. Divisién Presidenci Dpto. Dpto.
a Financiero Administrativo
X X X
4. Responsable Presidente Contadora Directora Ejecutiva
X X X
5. Zona Latacunga
6. Fecha Inicio Finalizacion
Octubre 2014 Diciembre 2018
7. Recurso $100,00
8. Plan de accion - Dar a conocer al personal de la Institucién los
Iniciativa objetivos estratégicos propuestos para lograr cumplir
el direccionamiento estratégico propuesto.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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6.1.1.4 Vision en conjunto Cuadro de Mando Integral — BSC

Para la elaboracion del tablero de control fue necesario realizar un Focus
Group al personal de la Camara de Comercio de Latacunga para recabar
informacion sobre la situacion actual de la Institucién y lo que desean lograr

en el futuro con la ayuda del Cuadro de Mando Integral.
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CUADRO N° 93: Visién en conjunto Cuadro de Mando Integral - BSC
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Fuente: Investigacion de campo (Focus Group)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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6.2 Disefio De Planes Operativos

Los Planes Operativos son las acciones que nos permitirAn hacer
realidad el futuro deseado, pues aqui se pone por escrito las iniciativas que
han sido formuladas para cumplir con los objetivos estratégicos y que
constituyen las directrices a seguir por el personal de la Institucion en la

ejecucion de sus labores.

6.2.1 Planes Operativos

CUADRO N° 94: Planes Operativos “Camara de Comercio de

Latacunga”

INICIATIVAS DEL BSC

NOMBRE DEL PLAN

OPERATIVO

Reducir los gastos operativos innecesarios en los que se

PLAN DE CONTROL

incurre. FINANCIERO
Incrementar el nimero de socios activos PLAN DE CRECIMIENTO
) INSTITUCIONAL.

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

Analisis de la competencia

Realizar promociones sobre los beneficios y servicios que
ofrece la C.C.L. en las ciudades de la provincia de Cotopaxi.

Crear nuevos servicios y beneficios para los socios.

PLAN DE CRECIMIENTO
EN EL MERCADO

Ofrecer servicios de calidad para fortalecer la imagen de la
Institucion.

Desarrollar servicios innovadores en funcion de las necesidades PLAN DE

de los socios. MEJORAMIENTO DE LOS
: : T T = SERVICIOS.

Firmar convenios con Instituciones publicas y privadas que

beneficien a los socios.

Plantear y llevar a efecto programas de capacitacion al PLAN DE

personal. ADMINISTRACION DEL

PERSONAL.

Realizar actividades y eventos motivacionales para el personal.

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

PLAN DE SATISFACCION
DE LOS 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.

PLAN DE CONTROL

Mantener actualizada la pagina web de la Institucion para INTERNO
comunicar a los socios sobre los servicios y actividades que
ofrece la C.C.L.
Difundir la Filosofia Institucional y sus reglamentos al personal.
PLAN DE

Identificar proyectos viables y ejecutarlos.

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

DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

Revisar los avances tecnoldgicos que ofrece el mercado.

PLAN DE RENOVACION
TECNOLOGICA.

Fuente: Investigacién de campo (entrevista)

Elaborado por: Margarita Sinchiguano C.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

X/
L X4

X/
L X4

En el andlisis situacional de la Camara de Comercio de Latacunga se
identificaron factores importantes como son: las mayores fortalezas
de la Institucién es su talento humano, las aportaciones que son
acorde a las posibilidades de los socios, su infraestructura y la buena
comunicacién que existe entre el personal y el directorio; asi también
sus principales debilidades son la falta de motivacion al personal, el
no hacer uso de las herramientas tecnoldgicas para mejorar la
comunicacion y la falta de recursos econémicos; 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 desemperfien una
actividad comercial y el cambio continuo de las tendencias y
preferencias de los socios.

Al revisar la actual Filosofia Institucional de la Camara de Comercio
de Latacunga, se pudo identificar ciertas deficiencias, tales como: la
mision y la vision no cumplian con los pardmetros 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 establecidé un direccionamiento estratégico en donde se
realizé la redefinicion de la misidén y vision, ademas se establecieron
los valores, principios, politicas y estrategias que van de acuerdo al

desenvolvimiento de la Institucion.
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Una vez determinadas las perspectivas con sus concernientes
impulsadores claves del desempefio y objetivos estratégicos se
elabor6 el mapa estratégico de la Camara de Comercio de Latacunga,
en donde se representa graficamente los propdsitos estratégicos que
desea alcanzar la Institucion y su interrelacion, esto ayudara a

mejorar la gestion Institucional.

La aplicacion de Cuadro de mando integral permite el cumplimiento
de las estrategias propuestas y a su vez permite el fortalecimiento de
la cultura interna de la Institucién, ya que, constituye una herramienta
que permite comunicar y aplicar de manera efectiva los objetivos,
metas e indicadores asi como los medios que se utilizaran para su

cumplimiento.
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7.2 Recomendaciones

% Difundir los resultados obtenidos en el analisis situacional de la
Camara 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 la
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.

% Aplicar en la Camara de Comercio el mapa estratégico y el cuadro de
mando integral propuestos, siguiendo y tomando en cuenta todos los
pardmetros sefialados en estas importantes herramientas de la
planificacion estratégica, a fin de lograr una adecuada gestion
institucional; para lo que la directora ejecutiva debera realizar un
monitoreo cada seis meses con el propésito de verificar si se estan

cumpliendo con las metas planteadas.

% Actualizar y legalizar el reglamento interno de la Camara de Comercio
de Latacunga para ayudar a mantener el orden y dar a conocer las

responsabilidades de las personas que laboran en la Institucion.

+ Realizar actividades de capacitacion y motivacion para el personal de
la Camara de Comercio de Latacunga con el fin de lograr su
satisfaccion laboral y obtener un mejor resultado en la ejecucién de

funciones.
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ANEXO 1
ENCUESTAS

A) Encuesta al personal de la CAmara de Comercio de Latacunga.

®ESPE

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE SEDE LATACUNGA
ENMCUESTA A PERSOMAL

FT

nzia

Reciba un condial saludo de una alemna de la camera de Ing. Comercial de la Universidad
de las fuerzas Armadas "ESPE sede Latacunga, guien le solicita de manera especial
llene la siguiente encwesta.

Dbjetivo:
Determingr las principales fortalezas y debilidades gque existen en la Camara de Comercio
de Latacisnga a raves de una encuesta al personal.

Instrucciones: Lea cuidadosamente las preguntas vy respoenda con sincerdsd marcando
con una (X} la opcidn que considera comecta.
Cargo que desempenia en la Institucion

1. zCuil e= =u nivel académico? En caso de que su respuests sea Superior o
Maesiria especifigue gue titulo tiene.
Primaria

Maestria.
2. ilaCamara de Comercio de Latacunga hace uso de planes estratégicos?
Si
Mo
3. Camo calificaria a la gestién que realiza el actual Directorio?
Excalenta

Busno
Malo
FRegular
4. ;Como considera usted al portafolio de servicios que ofrece actualmente la
Camara de Comercio a sus socios?
Excalenta
Bueno
Reguilar
Mailo
5. ilLa Instituciin realiza inversion en e desamollo de nuevos sernvicios gue
itan satisfacer las necesidades de los socios?
=
2]

o
6. :lLa Institucidén cuenta con Bguidezr y disponibilidad de fondos para la
ejecucion de proyectos?
Si
Mo
7. 5i su respuesta antericr fue afirmativa ; Como calificaria a los recursos con
los que cuenta®
El Suficientes
Insuficientes
8. ;Cdmo calificaria al nivel tecnoldgico con el gue cuenta la CCL?
Excalents
Bueno
Regular
Malo
9. :En la ejecucion de sus funciones usted utiliza algon tipo de sistema
ivo?
Si
Mo
ECuAlT . . -

10. i Semale su nivel de companerismo con quienes comparten swu ambiente
laboral?
Excalents
Buano
Regular
Mlado
11_ : 5e le ha brindado algdn tipo de cap itaciaon o amiento?
Si
Mo
12.8i su respuesta fue afirmativa Comoe califica a la capacitacién o
asesoramiento recibido?
Excalente
Busno
Regular
Blabo
13_ ; Existe mwotivacion por parte de la Institucion?
Si
Mo
14. Si su respuesta fue afirmativa ;@ué tipo de motivacion le brindan y como
lificaria a la mi ¥

Gracias por su colaboracién
“@ue tenga un buen dia”




171

B) Encuesta a los socios de la Camara de comercio de Latacunga.

Bt

&G ESPE

ENADAS AT O LS FLERZEE MM ADAS
IMNANACIAN PMEA LA EECECANCIE

UNIWERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE SEDE LATACUNGA
ENCUESTA A SOCIOS

Reciba un cordal saludoe de una alumna de la carmera de Ing. Comermncial de la Universadad
de las fuerzas Amadas "ESPE" sede Latacunga, quien le solicita de manera especial
llzne Ia siguisnte encussta.

Dibjetivo:
Dieterminar las principales fortalezas y debilidades que existen en la Camara de Comercio
de Latacunga a raves de una encuesta a bos socios.

Instrucciones: Lea cuidadosamente las preguntas y responda con sincendad marcando
con una (X} la cpcdn que considera comecta.

CANTOMN: ..o

1. ;A qué actividad pertenece su empresa?

[ ] Pequefia Industriz

| | Senacio
L] Comercio
2. ;Desde cuando es usted socio de la Camara de Comercio de Latacunga?
[ ]| Menos de 1 afic

De 1a5 afios

|| Mas de 5 afies
3. ;Como calificaria a la gestidén que realiza el actual Directorio?
| | Excadente
Bueno
| Malo
| Regular
4. ;Cuanto es el ECONOMICT que iza mensualments?
|| 58,00 520.00 $100,00
| |S10.00 £30.00
[|$15.00 $50.00
5. iComo considera usted el portafolio de servicios que ke ofrece actualments
la Camara de Comercio con relacidn a su aportacion?
| | Excelente
| |Busnc
| M=o
L | Regular
6. iLa Institucion deberia realizar inversion en la  implementacion y
mejoramients de los servicios para sati sus necesidades?
Si
MNo

5i su respuesta fue N pase a la pregunta 10

7. 5i su respuesta fue afirmativa ;Qué servicios le gustaria que se implementen
o mejoren?

8. iEstaria wsted dispuesto a incrementar su aportacion actual, para
ementar o mejorar los servicios que recomienda?
Si
No

9. Sisu respuesta fue afirmativa ; Qué valor incrementaria a su aportacion?
$10.00-520.00
$30.00-540.00
$50,00-55:0.00

10. ;Considera usted que la Camara de Comercio ha apoyado para el
crecimiento de su empresa?
Si

11. Lea cuidadosamente los siguientes criterios y margue con una (D) si es una
Debilidad o con una {F)} si es una Fortaleza de |la Camara de Comercio de
Latacunpga

Factor Resultado

Talento umano

Infraestructura (instalacicnes)
Directorio (ejecucion de proyectos)
| Aglidad en los diferentes procescs
| Seguridad y confianza en los servicios.
Tecnologia

‘Convenios con Instituciones

Liquidez y disponibilidad de fondos

Gracias por su colaboracién
“Que tenga un busn dia”




A) Entrevista al

ANEXO 2

ENTREVISTAS

personal

sobre el

Manual

Reglamento Interno de la Institucién.

=
@ UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE

SEDE LATACUNGA

FORMULARIO DE ENTREVISTA

Camara de Comercio de Latacunga

Entrevista sobre el Manual de Funciones y Reglamento Interno

Mombre del enfrevistado . ..o e e

Mombre del enfrevistador: ...

oo ow e

:Gue cargo desempedia?

11.iLa C.CL
reglamento intermc?
SI ) NO( )

cuenta con umn

12_;Como considera al reglamento
interno que posee la Institucion?

7. iConoce el maraal de Excelente | )
funciones de la C.CL7? 5 ()
SI( ) NO( )
Malo [}
Regular { )
8. iSabe las funciones gque debe 13 ;i Conoce el contenido del
desempenar de acuerdo  al reglamento intermo?
manual de funciones? -
SI( ) MO ) S ) NO )

ACumple con todas las funciones
que para su carge se  ham
establecido en el manual de

14.;5e da cumplimiento a ke gue
establece el reglamento intemo?

manual de funciones de Ia
Institucion®
Excelenta [ )
Busno [
Malo [ 1
Regular [ ]

funciones? SI( ) MO )
S ) HO({ )
10.;Como considera al  actual

15.;Gué cambios realizara a estos
documentos?

172

de Funciones vy
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B) Construccion de matrices defensivas, ofensivas, respuesta y
mejoramiento estratégico.
MATRIZ DE DEFENSIVA ESTRATEGICA Y DE OFENSIVA
ESTRATEGICA

@ESPE UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE

FORMULARIO DE ENTREVISTA

Camara de Comercio de Lafacunga

Entrevista para para la construccién de matrices defensivas, ofensivas, respuesta y
mejoramiento estratégico

. Nombre del enfrevistado. ...

[

|

tomande en cuenta las debilidades a las amenazas ?

]

FONDERACION: ATEE L z ” T
BAJA =1 M 2 E 2 o
LT\ (L | E |

: 3 agi §u H :Esi il '
AT E e
5,3 T HTTHH
I B
DEBILIDADES

Organigrama estructural
desactualizado e imexistencia
de un organigrama funcional

Fala de capacitaddn al
personal
Factor ecomdmioe (falta de
franciamientos)

personal
Mo hacer uso de la teenologia

mara mejorar la comumicacién
con los socins.

Mejorar e incrementar el
portafolio de servicios.
Falta de apoyo a los sockas en
diferentes aspectos.
Comvenios con las
Instituciones.

TOTAL

7. ¢En la siguiente matriz de ofensiva estratégica, realice una ponderacidn
tomando en cuenta las fortalezas que permmitan capitalizar las

nidades?

PONDERACION: 0 M T
BAJA=1 5 gg 3 E 2
MEDIA =3 R|Z = q |8 a
ALTA =5 T|E 2 |slsd: Tal® L

u 3 [2]|21E 'HE
vIEo|E |el5lE |s3|s
,'J - B g g 2 S&| %
& 2 s|elsg EH
& BEl= 23| &
o ﬁ § a{8|® il
L] o =]
Els B |a]-={z 57| g
s |2 3 Bl g
B g £ ga
2 & 4 & mEl =
- E HEE a8
x R
I (&1 =4l g Eola
FORTALEZAS

s ,
Taento humano con
educacion 3
Trayecioda  de &
Instituscson
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MATRIZ DE RESPUESTA ESTRATEGICA Y DE MEJORAMIENTO
ESTRATEGICO

8. :En la siguiente matriz de respuesta estratégica, realice una ponderacion
tomando en cuenta las fortalezas que senviran de respuesta a las amenazas ?

FOMDE H: AT -"212 TER | & T
BAJA =1 "E' E-, 5 % w |3 E EE $
MEDIA =3 H ‘EEEE E - | § EEE gg a
ALTA =5 o E-EEE - s|lo|g8gd 22|+

= |23"e{8. |E SEZY e
s |E_o3{5F |B|®|z8f 82
2 "o E a - =
N IHAI L
§§:§1§E B E.EEU B2
sspal®fs |S§e{3s8423
FORTALEZAS

| largd plazo.
Talkenby Fumano =N
educacion 3
Trayecona de 2
Instiecion

I3DOres.

Excalanie nhved de
compafersmo emre &
personal.

Buena relackn [

9. :En la siguiente matriz de mejoramiento estratégico, realice wuna
ponderacion tomando en cuenta las debilidades que hay que rectificar para
aprowechar las oportunidades?

[ PONDERACION: [+ w TF = E: T
(=] -
BadA =1 b g 83 .| . 2
MEDHA =3 R |5 = - g2 g—g -] A
ALTA =S T |2 3 & ] g mnpl|d L
v |2 |2 |& |2= |8 |EE|5
E £
viE (5 |E [2E|E |33z
° 13 |§ [5,]%% |= |23|%
o |z |5 |2E|zs |2 |55[8
=15 |8 |55|8.3(% |z2%-
= E ¥ Taal o B 2
3 |5 |2s|=sEB|2 |28 L
g |8 |sc|FEE|F |#&
DEBILIDADES
‘Onganigrama
estrsciural
desactualizado -

Inexistencia de L

arganigrama funcional
FaRka oe capachachan al
al.
Facior econdmico (Taita
de financlamiemo)

Direccion  (faia o
Fana o= mobwacion al

| personal
Mo hacsr uso de I3

ft=crologla para mejorar
I3 comunicacin con

o 5OCIDE.

Mejorar e Incrementar
ol {1+ o=
sardicios.

Faka oe apoyd a os
socios  en  dierentss
aspactos.

Convenlos con I3s
INEfUCIoNES.
TOTAL




175

C) Establecimiento de areas de priorizacion estratégica, desarrollo,

factibilidad e impacto de los pre-objetivos.

qﬁ
l.@)ESPE UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE
e e e SEDE LATACUNGA

—a— INEORATIER EAEA LE AEEELEEELL

FORMULARIO DE ENTREVISTA
1. Camara de Comercio de Latacunga

2. Enfrevista para establecer areas de pricrizacion estratégica gue deben
mantenerse o mejorarse y que nos permiitiran establecer los objetives de
cada perspectiva.

3. Nombre del entrevistado: [

4. Nombre del entrevistador

L o o i e SRR

6. ;Queée areas de pricrizacion estratégica se deben mantener o establecer|
nueva estrategia?

- AREAS DE PRIORIZACION [ MANTEMER | IMPLEMENTAR |

ESTRATEGICA ESTRATEGIA ESTRATEGIA

7. :En las areas de priorizacion estrategica que se deben implementar nueval
estrategia, que pre-objetivos se puede desarrcllar para mejorarla®

AREAS DE PRIORLIZACION
ESTRATEGICA

N® PRE-OBJETIVD

8. ;ilos pre-objetivos determinados anteriormente que factibilidad de realizarse

existe?
FaALTIEL | DAy
e PRE-OBJETIVO B TG e | TeCwaome A | voma
YRR ARD TLEARSE
2., k16 EE 3 T}

9. ilLos pre-objetivos determimados anteriormente gue impacto tienen en la
empresa’?

PRE-OBJETIVO e

L
e
TR

ﬂlEi i
G




D) Formulacion de la nueva filosofia Institucional.

IDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE
SEDE LATACUNGHA

FORMULARIO DE ENTREVISTA

Camara de Comercio de Latacunga

Formulacién de la nueva filosofia Institucional.

Mombre del entrevistado:. ..
Mombre del entrevistador: ... ... _..
Fecha: ...

Do owps

A) FORMULACHON DE VALORES INSTITUCIOMNAL ES

i Gue valores debe regular la gestion de
la C.CL®

de los valores?

&Cue compromiso tendra con cada uno

B) FORMULACION DE FRINCIFIOS INSTITUCIONALES

£Quwe principios debe regular la gestion
de laC.CL?

cComo define a cada uno de
principios?

los

C) FORMULACION DE LA MISION

Tipo de Institucicn:

i Que clase de Institucion somos?

Motivo:

iPara que mos constituimos?

Productos o servicios:

i Qe ofrecemas?

Clientes:

i quienes offecemos?

Factor diferenciador

i Quwe mos hara diferente al resto?

Mercados:

i Dande desempefiaremos nuestras
funcicmes?
Recursos:
iCon gqué recursos desempenarsemos

nuestras fumciones?

Gestion:

£ CaHmo gestionaremos NUesines recursos?

D) FORMLUILY

BRCION DE LA VISHOMN

£ Que deseamos hacer en el futuro™

sPara qué lo haremos?

LA quign dessamos servir?

£En qué tiempo lograremos la visidn?

iGue recursos emplearemos 7

176
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E) Establecimiento de politicas Institucionales de la C.C.L.

T E SI iE
@ UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS-ESPE

T T SEDE LATACUNGA

. FHEAFADIGN FABE L& DNCELEMEIL

FORMULARIO DE ENTREVISTA

Camara de Comercio de Latacunga

Entrevista para establecer politicas Institucionales de la C.C.L.

Nombre del entrevistado: e
Nombre del entrevistador:
=T |

=] IS T SO LY L R

£ Qué politicas de cobranza es importante implementar?

7. :Qué politicas de atencion al cliente considera que son necesarias
implementar?

8. :;Qué politicas de administracion del talento humano son necesarias de
implementar?

9. ;Qué politicas de marketing se requiere implementar para lograr un mejor
posicionamiente en el mercado?
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