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DEFINICIÓN DEL PROYECTO

DE INVESTIGACIÓN

• RMO mensual
• SAP principal sistema 

de información
• Área de TI siempre 

innovando.

ANTECEDENTES

• Necesidad de 
automatizar 

indicadores de gestión 
que permitan tomar 

decisiones en el menor 
tiempo posible. 

SITUACIÓN

ACTUAL
• Eliminar procesos 

manuales
• Presentación de 

resultados de 
forma unificada

JUSTIFICACIÓN



OBJETIVOS Y ALCANCE

Desarrollar un modelo 
de mando integral 

como herramienta que 
permita mejorar la 

gestión estratégica de 
la empresa Imptek

Chova del Ecuador S.A 
utilizando Business 

Intelligence.

OBJETIVO GENERAL

*Diseñar la matriz FODA en base al 
plan de negocios de la empresa.

*Desarrollar el mapa estratégico a 
partir de la matriz de estrategias.

*Utilizar una herramienta de 
Business Intelligence, para 

automatizar y mejorar el manejo de 
la información.

*Procesar la información del ERP a 
través del editor de carga de datos 

de Qlik.

*Crear un dashboard de 
información utilizando indicadores 

financieros.

*La creación de la nube de datos 
será construida utilizando como 
insumo la base de datos del ERP 

SAP.

*El cuadro de mando integral 
será desarrollado exclusivamente 

para y en beneficio del área 
Financiera, Contabilidad y el 

grupo gerencial.

*La automatización de los 
indicadores financieros serán 

personalizados de acuerdo a los 
requerimientos que se levanten, y 
utilizando software propietario 

como herramienta de desarrollo.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS ALCANCE



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

Definir el 
organigrama 

estructural 

Establecer misión, 
visión y cultura 
organizacional 

Construir la 
matriz FODA

Definir la 
Estrategia en la 

matriz de 
estrategias

Fijar las 
perspectivas y 

diseñar el mapa 
estratégico

Establecer 
indicadores o 

KPI’S

KAPLAN Y NORTON



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

OBJETIVOS DE 
CALIDAD

Cumplir con:

- Entregas de productos justo a 
tiempo

- Especificaciones técnicas de los 
productos 

Eliminar: 

-Desperdicios y re-procesos 

- Reclamos y devoluciones 

Mejorar e innovar: 

- La productividad 

- El diseño y presentación de los 
productos 

- El desarrollo del recurso 
humano 

PRINCIPIOS

Servicio al cliente 

Calidad

Productividad

Orden

Limpieza

MANDATOS

Ética.- Priorizar lo justo y lo correcto 

Estética.- El buen gusto y atención a 
los detalles

Desarrollo del personal.- Crear 
condiciones para la formación, 
innovación y emprendimiento 

Responsabilidad social .- Trabajar 
con la comunidad para conservar y 
mejorar el ambiente natural y para 

crear oportunidades a grupos diversos 

Seguridad.- Mantener sistemas y 
condiciones de trabajo que eliminen 

riesgos para los clientes y 
colaboradores.

CULTURA ORGANIZACIONAL 



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

 Crecimiento de los mercados de la construcción y vial.

 Nuevas líneas de productos.

 Demanda de exportación de Mercados internacionales.

 Mercados relacionados con la conservación ambiental y

responsabilidad social empresarial.

 Globalización de tecnologías de información y

comunicación.

 Desarrollo de técnicas para la creación de productos IPP.

 Eliminación del mercado de mezcla RC en emulsiones

viales.

 Fuertes temporadas invernales

FORTALEZAS OPORTUNIDADES



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

 Altos costos de producción.

 Tecnologías de la Información y

comunicación mal utilizadas

 Dependencia mayoritaria de una sola materia

prima (Asfalto).

 Deficiencias en el sistema de Gestión de la

Calidad.

 Excesiva carga laboral en algunos cargos.

 Falta de comunicación entre algunas áreas.

 Ubicación geográfica de la matriz apartada.

 Nuevos competidores internacionales.

 Paro de la refinería por repotenciación.

 Vigencia de las salvaguardias.

 Caída del precio del petróleo.

 Crisis económica.

 Fenómenos climáticos y naturales.

 Baja inversión en proyectos de

construcción viales.

 Productos sustitutos.

DEBILIDADES AMENAZAS



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

FA

1.Desarrollar un plan de posicionamiento de la marca(F1 y A1)

2.Diseñar un plan de incremento de puntos de venta  (F2 y A1)

3.Elaborar un plan de financiamiento institucional (F1 y A5)

DA

1.Fortalecer el proceso de Gestión Logística(D7 y A1)

2.Mejorar el proyecto de la gestion de abastecimiento de materia 

prima(D3 y A2)

3.Desarrollar un programa de proveedores (D1 y A3)

4.Disminuir costos de produccion en un 5%(D1 y A1)

                  FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES      
                             

1. Crecimiento de los mercados de la construcción y vial.

2. Nuevas líneas de productos.

3. Demanda de exportación de Mercados internacionales.

4. Mercados relacionados con la conservación ambiental y 

responsabilidad social empresarial.

5. Globalización de tecnologías de información y 

comunicación.

6. Desarrollo de técnicas para la creación de productos 

IPP.

7. Eliminación del mercado de mezcla RC en emulsiones 

viales. 

8. Fuertes temporadas invernales.

AMENAZAS

1. Nuevos competidores internacionales.

2. Paro de la refinería por repotenciación.

3. Vigencia de las salvaguardias.

4. Caída del precio del petróleo.

5. Crisis económica. 

6. Fenómenos climáticos y naturales. 

7. Baja inversión en proyectos de construcción viales.

8. Productos sustitutos

FORTALEZAS

1. Alto posicionamiento de la marca

2. Cobertura del mercado a través de la red actual de distribuidores. 

3. Planta  industrial moderna.

4. Experiencia y tecnología en la modificación de asfalto 

5. Garantía y calidad de productos

6.Talento humano capacitado

7.Asesoramiento técnico certificado

8. Infraestructura tecnológica de vanguardia

DEBILIDADES

1. Altos costos de producción. 

2. Tecnologías de la Información y comunicación  mal utilizadas. 

3. Dependencia mayoritaria de una sola materia prima. ( Asfalto )

4.Deficiencias en el sistema de Gestión de la Calidad. 

5. Excesiva carga laboral en algunos cargos

6. Falta de comunicación entre algunas áreas.

7.Ubicación geográfica  de la matriz apartada

FO

1. Fortalecer el plan de capacitación para el personal(F6 y O1,O2)

2.Ampliar la cobertura geográfica de distribucion de productos(F2 y O1)

3.Fortalecer el Área de I+D (F4,F7 y O6)

4.Maximizar la eficiencia operacional(F3 y O1,O2)

5.Fortalecer la relacion con el cliente(F5 y O1)

6.Mejorar la propuesta de valor para el cliente(F7 y O5)

7.Lograr Ventas totales anuales de $15´721.000 (F2 y O1,O3,O4,O8)

8.Generar mayor rentabilidad(F3 y O2)

9.Incrementar la productividad en un 30%(F3 y O1,O8)

DO

1.Fomentar el Sistema de Gestión de la Calidad(D4 y O4)

2. Redistribuir actividades del personal(D5 y O3)

3. Optimizar el plan de TIC'S(D2 y O5)

MATRIZ DE ESTRATEGIAS



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

Mapa Estratégico Imptek 2017Mapa Estratégico Imptek 2017
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Fortalecer el plan 

de capacitación 

para el personal

Fomentar el 

Sistema de 

Gestión de la 

Calidad

Optimizar el 

plan de TIC'S

Fortalecer el 

proceso de 

Gestión 

Logística

Ampliar la 

cobertura 

geográfica de 

distribución de 

productos

Fortalecer el 

Área de I+D

Mejorar el 

proyecto de la 

gestión de 

abastecimient

o de materia 

prima

Maximizar 

la eficiencia 

operacional

Desarrollar 

un 

programa de 

proveedores

Fortalecer la 

relación con el 

cliente

Mejorar la 

propuesta de 

valor para el 

cliente

Desarrollar un 

plan de 

posicionamiento 

de la marca

Diseñar un plan 

de incremento de 

puntos de venta

Lograr Ventas 

totales anuales de 

14.000.000

Generar mayor 

rentabilidad

Incrementar la 

productividad en 

un 30%

Elaborar un plan 

de financiamiento 

institucional

Redistribuir 

actividades del 

personal

Disminuir costos 

de producción en 

un 5%

MAPA ESTRATEGICO



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

DEFINICION DE KPI’S

 Total de Ventas

𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 = 𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔

 Rendimiento sobre el patrimonio (ROE)

𝑹𝒆𝒏𝒅𝒊𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 𝒔𝒐𝒃𝒓𝒆 𝒆𝒍 𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 =
Utilidad Neta

Patrimonio

 Rendimiento sobre los activos (ROA)

𝑹𝒆𝒏𝒅𝒊𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 𝒔𝒐𝒃𝒓𝒆 𝒆𝒍 𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 =
Utilidad Neta

Activos Totales

 Estimación de la demanda

𝑬𝒔𝒕𝒊𝒎𝒂𝒄𝒊ó𝒏 𝒅𝒆 𝒍𝒂 𝒅𝒆𝒎𝒂𝒏𝒅𝒂 =
Ventas Totales

Ventas Presupuestadas



ANÁLISIS DEL PLAN ESTRATÉGICO

DEFINICION DE KPI’S

 Margen Bruto

𝑴𝒂𝒓𝒈𝒆𝒏 𝑩𝒓𝒖𝒕𝒐 =
Ventas Totales

Gastos Operativos Totales

 Reducción de costos

𝑹𝒆𝒅𝒖𝒄𝒄𝒊ó𝒏 𝒅𝒆 𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 =
Costos año actual − Costos año anterior

Costos año anterior

 Rotación de Inventarios

𝑹𝒐𝒕𝒂𝒄𝒊ó𝒏 𝒅𝒆 𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐𝒔 =
Costo de Ventas

Inventario



CREACIÓN DEL BSC

PERSPECTIVA
OBJETIVO 

ESTRATEGICO

MEDIDAS METAS MEDIOS

KPI
DEFINICION 

OPERACIONAL
FRECUENCIA

LINEA 

BASE

FUENTE DE 

CAPTURA DE 

DATOS

META 

2017

SEMAFORIZACIÓN

RESPONSABLE
INICIATIVA 

ESTRATEGICA

FECHA DE 

INICIO

FECHA DE 

FINALIZACION
RESPONSABLE

Rojo
Amarill

o
Verde

F
IN

A
N

C
IE

R
A

Lograr Ventas 

totales 

anuales de 

$14´000.000

Total de 

Ventas

∑ de ventas 

mensuales
Mensual $12´000.000

RMO 

mensual

$14´000

.000

X< 

$12'000.000

X≥$12'0

00.000
X≥ $13´500.000

Gerente 

General/Gerente 

Comercial

Desarrollo de 

contratos 

importantes en 

el área vial

01/01/2017 01/12/2017

Gerente 

General/Gerente 

Comercial

Generar 

mayor 

rentabilidad

ROE
ROE= Utilidad 

Neta/Patrimonio
Trimestral 10%

Indicadores 

Financieros
15% X<10% X≥10% X≥15%

Gerente 

General/Jefe 

Financiero

Sostener el nivel 

de punto de 

equilibrio 

establecido para 

el período, que 

no supere los 

$800,000 al 

mes.

01/01/2017 01/12/2017

Gerente 

General/Jefe 

Financiero

ROA

ROA= Utilidad 

Neta/Activos 

totales

Trimestral 7%
Indicadores 

Financieros
10% X<7% X≥7% X≥10%

Buscando 

nuevos nichos 

de mercado Y 

creando nuevas 

líneas de 

producto.

01/01/2017 01/12/2017

Gerente 

General/Jefe 

Financiero

Incrementar la 

productividad 

en 30%

Margen bruto

(Total 

ventas/Total de 

gastos 

operativos)*100

Mensual 20%
RMO 

mensual
30% X<20% X≥20% X≥30%

Gerente 

General/Jefe de 

Contabilidad

Priorizar 

producción de 

láminas 

asfálticas y 

productos de 

mayor margen.

01/01/2017 01/12/2017

Gerente 

General/Gerente 

de Operaciones

Disminuir 

costos de 

producción  en 

un  5%

Reducción de 

costos

(Costos(CIF + 

MOD)año actual-

Costos(CIF + 

MOD)año anterior/

Costos(CIF + 

MOD)año 

anterior)*100

Mensual 3%

Informe de 

control de 

gastos

5% X<0% X≥3% X≥5%
Gerente de 

Operaciones

Mantener un 

control 

permanente 

sobre los gastos 

y costos de 

producción. 

01/01/2017 01/12/2017
Gerente de 

Operaciones

BSC GRUPO (Autoguardado) v2.xlsx


CREACIÓN DEL BSC

IN
T

E
R

N
A

Mejorar el 

proyecto de 

la gestión 

de 

abastecimie

nto de 

materia 

prima

Rotación de 

inventarios MP

R.I= Costo de 

bienes 

vendidos/inventar

io

Mensual 30 días

Reporte 

de 

Inventario

s

30 

días

X≥40 

días

X>30 

días
X≤30 días

Gerente de 

Operaciones/

Jefe de 

Logística y 

Compras

Aprovechar la 

materia prima 

para el 

desarrollo de 

nuevos 

productos.

01/01/201

7
01/12/2017

Gerente de 

Operaciones/

Jefe de 

Logística y 

Compras

Rotación de 

inventarios PT
Mensual 30 días

Reporte 

de 

Inventario

s

30 

días

X≥40 

días

X>30 

días
X≤30 días

Lograr el 

menor tiempo 

de estancia 

del producto 

terminado en 

bodega

01/01/201

7
01/12/2017

Estimación de la 

demanda

(Ventas $ 

reales/Ventas 

$presupuestadas

)*100

Bimensu

al

80%

Informe 

de 

proyecció

n de la 

demanda

100%

X<80

%

X≥80

%
X≥90%

Jefe de 

Logística y 

Compras

Disminuir 

intermediarios 

y adaptación 

a política de 

salvaguardias

.

01/01/201

7
01/12/2017

Jefe de 

Logística y 

Compras

PERSPECTIV

A

OBJETIVO 

ESTRATEGICO

MEDIDAS METAS MEDIOS

KPI
DEFINICION 

OPERACIONAL
FRECUENCIA

LINEA 

BASE

FUENTE DE 

CAPTURA DE 

DATOS

META 

2017

SEMAFORIZACIÓN

RESPONSABLE
INICIATIVA 

ESTRATEGICA

FECHA DE 

INICIO

FECHA DE 

FINALIZACION
RESPONSABLE

Rojo
Amarill

o
Verde



ERP SAP COMO FUENTE 

DE LA INFORMACIÓN 



ERP SAP COMO FUENTE 

DE LA INFORMACIÓN 

INFRAESTRUCTURA SAP R/3

BDD DE SAP



ERP SAP COMO FUENTE 

DE LA INFORMACIÓN 

Acceder a 
BDD

Conectores 
certificados

Qlik SAP 
Connector



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE

ARQUITECTURA DE QLIK SENSE



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE

METODOLOGÍA SAFE

(Simplyfing Analysis for Everyone)

Requerimientos específicos de la 

empresa, análisis y planeación el 

proyecto.

Recopilación de documentación, 

conocer fuentes de datos ,KPI’S y 

dimensiones.

Construcción de la solución, instalación 

y configuración de la aplicación.

Disponibilidad para que se realicen 

pruebas de funcionalidad, y 

capacitación al usuario final.

Entrega de documentación y traspaso 

de conocimiento en torno  a la 

administración de la aplicación.



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE

DESARROLLO DEL 

PROYECTO

PROCESO ETL

DATA

KEY USER SAP

CONSULTOR QLIK

AREA DE TI

USUARIO FINAL



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE



CREACIÓN DE DASHBOARDS 

UTILIZANDO QLIK SENSE



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



AUTOMATIZACIÓN DE INDICADORES 

FINANCIEROS A TRAVÉS DE DASHBOARDS



CONCLUSIONES

Conocer el giro de negocio nos permite entender cada uno de los procesos que se

manejan interna y externamente en una organización, por lo tanto estos deben estar bien

definidos y deben tener la capacidad de ser medibles con el fin de poder hacer un análisis y

obtener las mejores estrategias para nuestro negocio. Tener una matriz FODA bien

elaborada fue el punto de partida hacia la definición de las estrategias y el desarrollo de los

indicadores.

Cada organización diseña sus objetivos estratégicos en base a una planificación. Para la

definición de la matriz de estrategias se analizó perspectiva por perspectiva y se evidenció

que cada una tiene su peso y relevancia, y esto va depender de la visión y misión que la

empresa tenga vigente.



CONCLUSIONES

Actualmente existen algunas formas de transformar y procesar la información mediante sistemas

informáticos, una de los conceptos más utilizadas hoy en día dentro de las grandes empresas es

Business Intelligence con la que podemos someter a análisis y presentar la información que

deseemos, la selección de la herramienta es fundamental ya que está debe tener todas las bondades

para que el usuario al momento de realizar sus reportes tenga una buena experiencia con el sistema de

información, como lo es Qlik Sense, que es una herramienta enfocada al autoservicio.

La automatización de la información hace que las directivas de las empresas hoy en día puedan tomar

decisiones, por lo que el uso y presentación de los medios correctos facilitan este trabajo. Como

conocedores de las TIC’S debemos tener la facultad de promover y proponer las nuevas tendencias, y

que mejor vinculándolas con teorías o conceptos de otras áreas.



RECOMENDACIONES

Involucrarse más con las demás áreas con el fin de poder conocer el proceso que realizan y poder entender

la raíz de las falencias, y a través de una estrategia convertir una debilidad en una fortaleza y una amenaza en

una oportunidad.

Revisar que los objetivos estratégicos planteados sean alcanzables y que mediante indicadores permitan

medir la gestión realizada. Muchas veces los objetivos estratégicos pueden ser inconclusos porque el indicador

no ha sido bien definido, por lo que antes de cualquier automatización se debe tener bien depurado el BSC.

Tener un propio DataWarehouse extraído de los diferentes sistemas nos facilitaría el trabajo en cuanto al

análisis de las tablas y campos que se necesitan para la automatización y que retardan el trabajo en la elaboración

de los tableros. Al contar con la infraestructura necesaria se debería tener disponible este almacén en donde

aplicaciones como Qlik y en si cualquier software de BI se adapta perfectamente.

Es importante que la información que se va a presentar sea digerible para quienes van hacer uso de ella, y

como buen ingeniero en sistemas debemos pensar siempre en la satisfacción del usuario, y sobre todo que los

resultados que se obtengan den un valor agregado al negocio en términos de crecimiento u oportunidades de

mejora.




