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INTRODUCCION

Actualmente vivimos en una época en donde se estan presentando cambios
en nuestro entorno; en donde aspectos politicos, sociales, econdémicos,
tecnoldgicos y climaticos estan en constante cambio, por lo que las empresas
se ven afectadas por esto, y es cuando deben realizar una planificacion
estratégica que les ayude como una herramienta fundamental, para estar
preparados de las diferentes eventualidades, y también el de establecer

lineamientos que ayuden al desarrollo de la actividad que presta la empresa.

Todas las empresas poseen una estrategia implicita o explicitamente. En las
grandes empresas la planificacién estratégica se ha convertido en un
proceso formal, donde existen personas dedicadas a este proceso. En otros
casos, la estrategia, es parte de la funcibn de comercializacién, es decir,

elaborar una planificacion de mercado estratégico.

La planificacion estratégica es un proceso de desarrollo e implementacién de
técnicas para alcanzar propdsitos u objetivos. El objetivo principal es lograr
una ventaja competitiva sostenible que arroje un buen nivel de utilidades; y
donde se analice la O6ptima combinacion entre los recursos y las

oportunidades del negocio.



La calidad en el servicio, es también una parte importante del éxito de las
empresas; el como lograrlo, es algo que hay que planificar y que se debe
tomar en cuenta al momento de la elaboracién del plan estratégico, asi los
clientes preferirdn a una empresa no solo por su producto, servicio 0 sus

precios sino por el trato que reciben.

La tecnologia, efectla cambios en la comunicacion, donde las empresas
deben estar actualizadas con la evolucién constante de estos aspectos;
actualmente las compafiias que poseen mejor rendimiento, son las que
tienen un sistema avanzado de comunicacion en la informacion, ellos

implementan técnicas y procedimientos para la utilizacion de estos sistemas.

La propuesta de la elaboracién de un plan estratégico para la empresa
REPUESTO S. A. ha sido desarrollada con la finalidad de disefar las
herramientas necesarias para que todas las actividades de los colaboradores
y ejecutivos de la empresa se efectien con eficiencia y eficacia hasta

alcanzar la excelencia en la calidad empresarial.
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CAPITULO I
1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO

1.1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

REPUESTO S. A. es una empresa privada, conformada desde hace diez
afos, que despliega sus actividades comerciales en la ciudad de Guayaquil,
zona céntrica de la ciudad; donde existe mayor concentracién de clientes en
el mercado automotriz. La ubicacion de RESPUESTO S. A., se la puede

observar en la siguiente imagen satelital:

llustracion 1Ubicacién Satelital REPUESTO S. A:
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Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.



En estos diez afios, la empresa ha tenido como objetivo principal la
fabricacion, compra y venta al por mayor y menor de partes y piezas para

vehiculos nacionales y extranjeros, productos originales o genéricos.

La empresa no cuenta con instalaciones propias, sin embargo el sitio
escogido es acogedor. El inmueble es una vivienda de dos pisos, los cuales
estan distribuidos de la siguiente manera:
- La planta baja se encuentra ubicado el local y el taller para la
elaboracién de empaques.
- El primer piso esta dividido en dos secciones; la primera, se encuentra
la oficina donde se mantienen los archivos y a su vez donde se recibe

la mercaderia; y la otra seccion es la bodega.

1.2.DESCRIPCION DEL NEGOCIO

RESPUESTO S. A. es una compafiia PYME familiar, su actividad principal es
la fabricacién, compra y venta al por mayor y menor de partes y piezas para
vehiculos en los mejores materiales, como:

Empagues para motores

v' Automotrices v Agricolas

v" Industriales v' Estacionarios



Ademas cuenta con un stock variado de repuestos para vehiculos de las
marcas:

v' Chevrolet

v" Hyundai

v Nissan

v' Daewoo

v' Demas carros Japoneses y Coreanos

Como actividad secundaria, la empresa cuenta con los servicios de:
v' Torno
v Soldaduras
v Fabricacion de latinas

v Bocines

En la actualidad RESPUESTO S. A. cuenta con catorce empleados, los
cuales se encuentran asegurados en el Instituto de Seguridad Social, y con
los contratos debidamente registrados en el Ministerio de Relaciones
Laborales.

Combinan sus habilidades para brindar al publico una diversidad de
productos, y un buen servicio a sus clientes. Los empleados estan

distribuidos de la siguiente manera:



ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

llustracion 2 Organigrama REPUESTO S. A.

Gerente General

Ing. José Luis Guaman

Departamento de
Contabilidad

Departamento de
Ventas

Departamento de
Produccién

Asistente

—  Vendedor 1

— Operario 1

—  Vendedor 2

— Operario 2

—  Vendedor 3

— Operario 3

— Operario 4

— Operario 5

— Operario 6

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

Fuente: REPUESTO S. A.



La Empresa tiene una estructura que le permite desenvolver sus actividades

con claridad y precision, su estructura béasica se describe a continuacion:

GERENTE GENERAL

Ejerce la representacion legal de la empresa, siendo responsable de la toma
de decisiones y las evaluaciones periddicas acerca de las funciones de los

departamentos.

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Es responsable del registro oportuno de las operaciones que se efectlien en
la empresa, con el objetivo de ejecutar estados financieros para que sean

utiles en la toma de decisiones.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

La persona encarga es responsable de control y analisis de las ventas, de la
cartera vencida, de elaborar un informe de promociones de ventas y efectuar
la supervision correcta del servicio al cliente, con el objetivo de satisfacer

necesidades.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

En este departamento se efectla la elaboracion manual de los empaques,

cuentan con sus respectivas maquinas que ayudan a realizar los empaques.



1.3.PROBLEMATICA

Actualmente, las empresas cuentan con la constante incertidumbre de la

rivalidad y competencia de un mismo segmento de mercado.

Hoy en dia los consumidores saben que para adquirir un determinado
producto o servicio con mas 0 menos caracteristicas, existen diversidad de
alternativas, que varian segun la necesidad; es por esto, que las
organizaciones de hoy, deben estar muy bien cimentadas desde sus inicios y
contar con una planeacion estratégica definida para un buen posicionamiento

de mercado.

Un breve diagndstico realizado, se determind lo siguiente:
1. No se tiene plenamente identificado los competidores
2. No cuenta con una estrategia a seguir
3. Falta de capacitacion al personal en la diferentes areas

4. Carencia de comunicacion

Si esto continda, con lleva a:
a. Pérdida constante de participacién de mercado
b. Falta de horizonte empresarial
c. Disminucién en las ventas por la baja de clientes

d. Provoca confusiones



La empresa RESPUESTO S. A. ejecuta varios procesos que surgen de la
intuicibn como resultado del conocimiento, actividades que no son
establecidas de forma correcta por la carencia de una planeacion, la que
permita la definicion de metas y de objetivos por parte de la direccién,
generando falta de compromiso, motivacion e inclusive comunicacion de

administradores a subordinados.

La ausencia de una planificacion estratégica y de actividades no
estandarizadas, ocasiona un retraso en el crecimiento organizacional, y una

pérdida significativa de posicionamiento en un mercado competitivo.

Existe un mal concepto de las empresas PYMES; se menciona, que son
aguellas que no necesitan seguir lineamientos estratégicos, por ser un sector
pequefio de pocos recursos financieros y talento humano, que los conlleva a
la falta de desarrollo y crecimiento, como es en tecnologia, maquinaria,
asesoramiento, etc.; se debe de luchar por cambiar esta definicion, estas
empresas son capaces de poseer bases sélidas que les permita sustentar y

dirigir a un mejor futuro.



1.4.HIPOTESIS

El disefio de un plan estratégico permitira lograr la participacion de mercado
deseada, por medio de las estrategias de negocio; y enfocarse en los
productos y mercados donde se halle mayor oportunidad de éxito, el cual
genere crecimiento sostenible a la empresa, optimizando el uso de los

recursos y de las oportunidades del entorno.

1.5.0BJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico como herramienta principal para establecer las
lineas de actuacion a seguir en el corto y medio plazo en la direccion y toma

de decisiones de la empresa comercial “RESPUESTO S.A.”

1.6.0BJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar y diagnosticar la situacion actual (Macro-ambiente -
Microambiente empresarial).

e Realizar un analisis del portafolio de negocio.

e Detectar los puntos fuertes y débiles de las mismas, identificar nuevos

nichos de mercado.



e Mejorar las relaciones externas y potenciar una imagen Competitiva
(Matriz de Perfil Competitivo).
e Desarrollar lineamientos especificos que permitan minimizar el riesgo

de decisiones erroneas.

1.7.JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

La planificacion estratégica, en ocasiones es criticada, a lo que parece estar
fuera de la realidad; y es considerada para los ejecutivos, como poco
importante para el funcionamiento diario en sus empresas. Y es aquel
aspecto que se debe de cambiar; por medio de este, se observa:

e (ue es una herramienta exitosa,

e (ue es sostenible a largo plazo,

e apesar de las restricciones internas y externas, es viable

e Yy que se adapta a un entorno de constante cambio

En el Ecuador esta nueva tendencia de considerar a la planificacion
estratégica como un pilar fundamental de la ejecucién de un negocio, cada
dia es mayor y se ve reflejada en todos los pequefios y medianos
empresarios que buscan la administracién adecuada de sus negocios, con el
fin de obtener un manejo responsable de sus empresas y de esta manera ir

generando resultados alineados que a mediano y a largo plazo generen los
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resultados planificados, con el objetivo de fomentar un crecimiento en la
rentabilidad esperada de los negocios.

La empresa requiere de la elaboracion de un Plan Estratégico, con el objetivo
de encontrar una o varias ventajas competitivas que nos lleven al camino del
éxito empresarial; estas ventajas estén acorde: a la mision y a los objetivos;
al ambiente interno y externo, para poder identificar las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades; y de los recursos disponibles.

El presente proyecto busca disefiar un plan de mejoramiento de
competitividad y rentabilidad de la empresa RESPUESTO S. A,
fundamentada en la administracion estratégica, para una buena toma de

decisiones, a tal punto que el margen de error sea minimo.

¢Por qué elaborar un plan estratégico en la empresa RESPUESTO S.A.?
Hoy en dia toda empresa que desea mantenerse en un mercado global y
altamente competitivo, como el existente en la actualidad, tiene la obligacion
de ofrecer productos y servicios que satisfagan las necesidades vy
expectativas de sus clientes, que sean adecuados a su uso previsto y
cumplan con las disposiciones legales que les sean de aplicacién, es decir,
tienen la obligacion de ofrecer calidad y todo ello a un costo que les permita

ser competitivas.
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Hoy en dia, llegar al éxito y mantenerse, es algo riguroso de sostener, ya
que el medio que vivimos hoy, es cambiante; surgen dos factores: factores

internos (controlables) y factores externos (no controlables).

Cuando estos problemas no se controlan producen impactos leves o severos
en la economia de la empresa, por el cual, se implementan herramientas
basicas que nos ayuden a combatir estos problemas, mediante el estudio
realizado del impacto de los mismos; cumpliendo las expectativas de
nuestros clientes, y el uso correcto de nuestros recursos financieros y

humanos.

Es necesario mencionar que la planeacion estratégica no es la solucién a
todos los problemas por los que una empresa atraviesa, sin embargo, es una
herramienta Gtil que nos ofrecera multiples beneficios.

El Disefio de un plan estratégico consiste en el desarrollo coherente de las
organizaciones, que permita coordinar las acciones mediante criterios
unificados, que resuelvan conflictos de interés y que provean suficiente
claridad a todos los estamentos de la empresa sobre los objetivos, que

conllevara a tomar decisiones correctas y oportunas.
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Es importante elaborar un plan estratégico porque ayuda:
Afirmar la organizacion:

e Mejorar la vinculacion entre los diferentes niveles

organizacionales, érganos de decision y grupos de trabajo.
Descubre lo mejor de la organizacion:

e El objetivo es fomentar el crecimiento organizacional y
motivacional de la personas, ayudandonos a identificar los
problemas y oportunidades.

Aclarar ideas futuras:

e Las actividades diarias nos absorben tanto que no nos dejan
ver mas alld del mafana. Este proceso nos obliga a hacer una
exanimacion interna como organizacién y si verdaderamente

tenemos un futuro que construir.
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CAPITULO II

2. MARCO CONCEPTUAL

2.1. DEFINICION DE PLANEACION ESTRATEGICA

“La planeacion estratégica es el arte y la ciencia de formular, implementar
y evaluar las decisiones inter-funcionales que permitan a la organizacion

alcanzar sus objetivos” .

“La planeacion implica establecer metas y objetivos que extiendan la vida
del negocio enfocandose en lo tangible y concreto mas que en las

aspiraciones” @.

La planeacién estratégica es un proceso de evaluacion sistematico de la
naturaleza de un negocio, que tiene como punto central determinar cémo
adquirir el mayor provecho entre la combinacién de los recursos de la
empresa y las oportunidades dado en un entorno, para adaptarse y
satisfacer las necesidades de un mercado competitivo en un horizonte de

mediano a largo plazo.

W ERED R. David, Conceptos de Administracidn Estratégica, 5ta. Edicién, México, 1997.

@ Friend G., Zehle S., Como disefiar un Plan de Negocios, lera. Edicién, Buenos Aires, 2008.
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Es decir, la planeacion es la direccion sobre el futuro del negocio: donde
ir, como ir rapidamente, o que hacer durante el camino para disminuir la

incertidumbre y los riesgos; y obtener mejores resultados.

2.2. IMPORTANCIA DE PLANEACION ESTRATEGICA

“‘Un plan no se hace para que se cumpla, sino para actuar cuando no se

cumple” @,

La planificacion estratégica es considerada como una herramienta de gran
poder, para diagnosticar, analizar, reflexionar y tomar decisiones colectivas,
referente al entorno actual como un punto de partida para trazar el camino
hacia un futuro que las organizaciones deberdn seguir para mutar a los
cambios y situaciones que justamente el entorno les impone, con el objeto de

lograr el maximo de eficiencia y calidad en sus operaciones.

Blpeter Drucker, Administracién Epocas Grandes Cambios, Editor Random House Mondadori, 2001.
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Sin planes, los administradores no pueden saber cdmo organizar al personal
y sus recursos; los administradores y sus seguidores tienen muy pocas
probabilidades de lograr sus metas o de saber cuando y dénde se estan
desviando de su camino. Los planes erréneos afectan la salud de toda la

organizacion.

La importancia de un plan estratégico para las organizaciones ha crecido en
los dltimos tiempos, con la nueva apertura de un sistema globalizado que nos
impone que las empresas sean competitivas, es decir, que de un producto
y/o servicio posea un buen precio, excelente calidad y especificaciones que

el cliente le solicite.

Los gerentes encuentran que definiendo la misiébn de sus empresas en los
términos especificos es mas conveniente determinar la direccion y los
propésitos; como consecuencia, éstas funcionan y revelan mejor a los

cambios ambientales que surgen.
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2.3. CARACTERISTICAS DE PLANEACION ESTRATEGICA

Dentro de la planeacién estratégica encontramos las siguientes

caracteristicas como una herramienta de gestién exitosa “:

e Ser viable considerando las restricciones internas y externas.
e Conducir a una ventaja competitiva a largo plazo.

e Agregar valor para los accionistas.

e Ser sostenible a largo plazo.

e Adaptarse a un entorno cambiante.

2.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS

Ventajas de la Planificacion Estratégica ©

La Planeacion estratégica ofrece pautas congruentes para las actividades de
la organizacion. Dando a la organizacion objetivos definidos con claridad y
métodos para lograrlos que permitan prever los problemas antes que surjan y
afrontarlos antes que se agraven. A continuacion se presentan las principales

ventajas de la planeacion estratégica:

“ Eriend G., Zehle S., Como disefiar un Plan de Negocios, lera. Edicion, Buenos Aires, 2008.

©) Diapositivas de Gestion por Procesos, tema “Planeacidon Estratégica”, 2011, dirigida por la Ing.
Diana Montalvo, Servidora Publica de la Escuela Superior Politécnica del Literal.
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Contribuye a actividades ordenadas y direccionadas hacia un
proposito.

Sefiala la necesidad de futuros cambios.

Establece una base para el control.

Obliga a la visualizacion de un todo.

Dirige la atencion de todos hacia los objetivos.

Mantiene simultdneamente el enfoque tanto en el presente como en el
futuro.

Permite reforzar los principios asimilados en la mision, vision y
estrategias.

Incentiva la planeacion interdisciplinaria y la comunicacion
interpersonal.

Fomenta la asignacion de prioridades en el destino 6ptimo de
recursos.

Es el puente directo hacia la planeacion tactica de corto plazo.

Exige a los ejecutivos visualizar la planeacion desde la macro
perspectiva, los objetivos centrales y su compromiso a lograrlos.
Ayuda a los actores a identificarse con la importancia de sus funciones
dentro de la organizacion.

Permite obtener una ventaja comparativa en el mercado donde esta

inserta la institucion.
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e Proyecta una imagen institucional mejorada y solida frente a sus
competidores y clientes.

e Proporciona una importante ayuda al branding, y al posicionamiento
estratégico de sus productos y servicios.

e Permite mejorar los niveles de productividad, competitividad y
rentabilidad mediante las estrategias implementadas y dirigidas al
objetivo.

e Identifica e incorpora a la empresa nuevos principios y valores.

e Establece normas de optimizacion de todo tipo de recursos.

Desventajas de la Planificacion Estratégica
e Se cree gque es un gasto no reembolsable a futuro.
e Ejecutivos no dan importancia de efectuar una re-estructuracion.
¢ Resistencia al cambio por parte del personal por la introduccién de un
nuevo programa.
e Desconfianza de un éxito en el desarrollo e implementacion del

mismo.

2.5. ANALISIS EXTERNO

Los negocios son objeto de muchas presiones sobre las cuales estos tiene

un control limitado: politica econdmica gubernamental, cambios de actitud
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entre los consumidores y el desarrollo de nueva tecnologia, por nombrar solo
algunas. El andlisis del entorno estudia dichas fuerzas con el fin de predecir
la coyuntura en la cual el negocio tendra que operar. Para el plan estratégico,
la habilidad consiste en determinar qué factores tienen impacto en el negocio
o podran tenerlo en el futuro; y comprender como sera probablemente dicho
impacto. Se requiere de una habilidad para pensar mas alla del marco actual
de referencia a fin de identificar todas las influencias futuras que sufrira el

negocio.

“El propodsito de un analisis externo es elaborar una lista de oportunidades
gue podrian beneficiar a la empresa y de amenazas que se deberia eludir,

para responder en forma ofensiva o defensiva a los factores externos” ©.

En lo concerniente al aspecto externo se lo puede dividir en Macro-ambiente

y Microambiente.

© FREDR., Conceptos de Administracidon Estratégica, 5ta Edicién, México, 1997.
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Velocidad de Cambio del Entorno

Existen tres niveles de cambio:
e Estable:
Hay poco o ningun cambio en el entorno. Cualquier cambio que ocurra es
lento, facilmente identificable y predecible. Las relaciones entre
proveedores, clientes, y fabricantes estan fuertemente consolidadas y
dificilmente cambien. Tal estabilidad puede encontrarse en los mercados
maduros.
e Dinamico:
Existen cambios en el entorno, pero el ritmo del cambio es moderado.
Algunos de estos cambios son predecibles, otros no. Podra haber nuevos
participantes como asi también algunas empresas que abandonen el
mercado. Los mercados dindmicos a menudo surgen cuando un mercado

altamente regulado se liberaliza.

7 Friend G., Zehle S., Como disefiar un Plan de Negocios, lera. Edicion, Buenos Aires, 2008.
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e Turbulento:

Los mercados turbulentos se caracterizan por tener una gran cantidad de
cambios impredecibles y rapidos. Existen muchos participantes nuevos y
un cierto grado de experimentacion con los diferentes modelos de
negocio. Las relaciones entre proveedores, clientes, y fabricantes estan
en continuo cambio. Estos mercados se caracterizan por un alto grado de

desarrollo tecnologico.

2.5.1. MACRO AMBIENTE

Es el analisis de aquellas fuerzas tales como los Factores politicos,

econOmicos, sociales y tecnoldgicos que rodean a la empresa, sobre las

cuales no se puede ejercer ningun control.

2.5.1.1. ASPECTOS POLITICOS, SOCIALES Y ECONOMICOS

e Factores Politicos:

Las cuestiones politicas locales, comerciales, laborales, fiscales,
nacionales y grupos de presion que influyen en varias organizaciones
e individuos en la sociedad cortando su libertad de accion. Aqui

citamos algunos factores que deben ser considerados:
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» Impuestos directos e indirectos tales como impuesto a las
ganancias y el LV.A., influyen en los gastos de los
consumidores y en la demanda del mercado.

» Impuestos que pagan las empresas, tienen impacto sobre la
rentabilidad.

» Los fondos de los gobiernos centrales y locales invierten en
obras publicas, tienen un impacto en el nivel de demanda de la
economia.

» Politicas industriales y regionales.

» Nivel de tasas de interés afecta la demanda y la capacidad de
la empresa para cumplir sus deudas.

» Los cambios que se produzcan en el comercio internacional
podran generar nuevos mercados de exportacion.

» Leyes de competencia que establecen normas obligatorias que

estipulan lo que una empresa puede o0 no hacer.

Factores Econémicos:

El estado de la economia afecta el bienestar general del pais. De
dicha prosperidad depende que la empresa obtenga buenos
resultados y altos rendimientos. Las empresas deben estar atentas a
los cinco pilares sobre los cuales se cimienta una economia y a sus

implicaciones en el desempefio de la economia nacional:
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» Niveles de empleo. Estos estan estrechamente relacionados
con la posicion de la economia dentro del ciclo econdémico, pero
también con el estado de la economia local. Altos niveles de
desempleo en una region reduciran la demanda alli, pero
también implicaran que contratar trabajadores sera mas barato
y facil.

» Inflacién. Distorsiona los precios relativos y por ello
desestabiliza la economia. Un pais con tasas altas de inflacion
deben enfrentar un bajo crecimiento econdémico, altas tasas de
interés y una disminucidn en la inversibn como consecuencia
de la incertidumbre que se genera. Dicha disminucién provoca
una caida en la producciéon y en la tasa de crecimientos de la
economia.

» Las tasas de interés y el tipo de cambio, tal como lo
mencionamos en los Factores politicos, podran afectar
criticamente la rentabilidad del negocio, aunque se puede estar
cubierto de ciertos riesgos.

» Precios de propiedades y precios del mercado accionario. El
crecimiento y la caida de los precios en las propiedades como
asi también el movimiento a nivel de precios del mercado
accionario afectan la confianza del consumidor y por lo tanto el

gasto de los consumidores.
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» Desarrollo econdmico. La etapa de desarrollo econémico del
pais-subdesarrollado, en vias de desarrollo o desarrollado-
influenciara la naturaleza de los productos Yy servicios que
puedan efectivamente ser comercializados dentro de un pais y
el nivel de infraestructura existente que soporte la performance

de las actividades comerciales.

Factores Sociales:

Los cambios demogréficos y los valores culturales y sociales de un
pais se producen a lo largo de muchos afios. No obstante, con las
mejoras en la comunicacion y el aumento de la movilidad de
empleados entre diversos paises, se espera que la velocidad del
cambio social y demografico aumente. La poblacién y sus valores
representan el punto de partida para el debate sobre la demanda del
mercado. El impacto del cambio social y cultural se examina mejor en
la relacién a un producto o servicio especifico, pero se incluye algunas
observaciones a nivel macro tanto para economias desarrolladas

como en vias de desarrollo:



25

» Crecimiento poblacional. La tasa de crecimiento poblacional
tendra un impacto directo en el tamafio del mercado potencial
que se desea abordar para un producto o servicio. El
crecimiento poblacional es tipicamente mayor en los paises en
vias de desarrollo, comparado con los paises desarrollados.

» Estructura por edad. En los paises occidentales vy
desarrollados, las economias estan experimentando un
significativo aumento de la edad media de sus habitantes. En
las economias menos desarrolladas, sus poblaciones son
generalmente mas jovenes, ya que las tasas de nacimientos
son altas y la longevidad de los habitantes es menor. Las
diferencias en la estructura por edad de la poblacion influyen en
el nivel total de ahorro comparado con el gasto de los
consumidores y el tamafo relativo de la poblacion activa y
pasiva.

» La migracion. La economia en vias de desarrollo a menudo
experimentan la migracion de su poblacién del campo a las
areas urbanas. El aumento en la concentracion de
consumidores potenciales en una localizacion urbana influye en

las ventas de la empresa y las estrategias de distribucion.



26

2.5.1.2. ASPECTOS TECNOLOGICO Y ECOLOGICO

Factores Tecnoldgicos:

Los cambios tecnolégicos pueden producir un impacto rapido y
drastico en la economia. Las cuestiones a considerar incluyen las
siguientes:

» Nivel de Inversion en investigacion y desarrollo por parte de los
competidores. Esto indica si se debe anticipar cualquier cambio
en los procesos de produccion basados en el desarrollo
tecnoldgico o en nuevos productos.

» Nuevos mercados. ¢Crea la introduccion de nueva tecnologia
un nuevo mercado para un producto o servicio en especial
basado en la tecnologia?

» Métodos de Produccion. ¢Coémo puede utilizarse la nueva
tecnologia para mejorar los métodos de produccion dentro de la
empresa, y como pueden utilizar los competidores la tecnologia
para ganar ventaja competitiva?

> Indice de adopcién de nueva tecnologia. Generalmente pasa un
largo tiempo hasta que la nueva tecnologia consigue la
aprobacion masiva del mercado. El plan de negocios debe
examinar cuanto tiempo pasara hasta que el nuevo producto

entre en el mercado.
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e Factores Ecoldgicos:

En las organizaciones existe algo llamado ecologia social, el cual busca un
manejo humanistico del medio ambiente, donde las organizaciones influyen y

reciben influencias en temas de: clima, comunicacion, polucion, etc.

2.5.2. MICRO AMBIENTE

Esta formado por aquellas fuerzas controlables cercanas a la compafiia que
influyen en su capacidad de satisfacer a los clientes, esto es: los clientes, los

proveedores, los competidores y el trabajo.

Estos cuatro componentes del ambiente operativo definen el territorio en el
que opera la organizacion. La estructura de las relaciones clave dentro de
este ambiente determinara la rentabilidad potencial de le empresa; asi como

sus perspectivas de lograr una ventaja competitiva sostenible.
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2.,5.2.1. COMPONENTE LABORAL, DEL CLIENTE, PROVEEDOR Y

COMPETIDOR

Componente Laboral

El componente laboral lo constituyen las influencias que experimenta la
oferta de trabajo disponible para la realizacion de las tareas organizativas.
Asuntos tales como los niveles de habilidades, la afiliacion sindical, los tipos
salariales y el promedio de edad de los trabajadores potenciales son

importantes para la operacion de la organizacion.

Componente del Cliente

Se debe realizar un estudio de las oportunidades y amenazas de los
diferentes mercados de clientes a los que se dirige la empresa, cada uno de
ellos tendr4 unas caracteristicas especiales que exigiran un cuidadoso

andlisis del vendedor.

Componente del Proveedor

Son aquellas empresas que proporcionan recursos a la empresa para
producir los bienes y servicios. Las variables que afectan de una manera mas
directa son: numero de proveedores, tamafo del proveedor, poder de

negociacion y poder de mercado.
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Componente del Competidor

Para que una empresa tenga éxito, debe satisfacer las necesidades y los
deseos de los consumidores mejor que la competencia.

No existe una estrategia Unica que sea la 6ptima para todas las empresas,
cada compafia debe tomar en cuenta su tamafio y posicion en la industria.
Una empresa debe competir en cuanto a costos, buen servicio, atencion al

cliente, buen trato, amabilidad, calidad y otras mas.

2,5.2.1.1. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Es una de las herramientas mas utilizadas por el sector industrial para la
elaboracion de estrategias. La intensidad de la competencia entre las
empresas varia en gran medida en funcion de las industrias. Segun Porter la
naturaleza de la competitividad en una industria determinada es vista como el
conjunto de cinco fuerzas:

1.- Rivalidad entre las Empresas

2.- Entrada Potencial de Competidores Nuevos

3.- Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos

4.- El poder de Negociacion de los Proveedores

5.- El poder de Negociacion de los Consumidores
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MODELO DE LAS FUERZAS QUE IMPULSAN LA COMPETENCIA DENTRO DE LA INDUSTRIA

llustraciéon 3 Modelo de Porter

Entrada
Potencial de
Competidores
nuevos

Poder de
Negociacion
de los
Empresas Consumidores

Poder de Rivalidad
Negociacion
entre las

de los
Proveedores

Desarrollo
Potencial de
Productos
Substitutos

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: Porter, M. E, Competitive Advantage, 1985.

Mediante este método se reflexiona estratégicamente la intensidad de la
competencia hacia la compafiia para establecer la rentabilidad de un sector

en particular, con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura.
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1.- Rivalidad entre las Empresas

La intensidad de la competencia, o rivalidad, tendra un impacto significativo
en la capacidad de generar margenes adecuados. La intensidad de la
rivalidad o competencia entre empresas de la misma industria depende de un
cierto numero de factores:

e Las industrias que poseen una empresa dominante son generalmente
mas estables que las industrias fragmentadas, donde un competidor
intenta alcanzar una posicién dominante.

e El grado de concentracién o el grado de posicion monopdlica tiene un
efecto importante en el comportamiento de la competencia.

e Siuna industria deja de crecer, la Unica manera en que un competidor
puede crecer es adquiriendo mas participacion en el mercado; es
decir, la competencia se intensificard hasta que algunos competidores
salgan del mercado, o se produzcan fusiones o creacién de nuevas

sociedades.

2.- Entrada Potencial de Competidores Nuevos

Los nuevos competidores agregan capacidad instalada a la industria, y si la
capacidad que se agrega es mayor que el crecimiento de la demanda,
reducira la rentabilidad. Los nuevos competidores podran buscar no replicar
la cadena de valor de las empresas existentes, sino centrarse en ciertas

actividades donde las barreras de ingreso sean mas bajas. Ciertas
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actividades de barreras a la entrada pueden incluir: economias de escala,
diferencias de productos patentados, identidad de la marca, costos por
reemplazo, acceso a la distribucion, acceso a los insumos necesarios,

politicas gubernamentales, necesidades de tecnologia.

A pesar de la variedad de barreras de entrada existentes, las empresas
nuevas pueden penetrar la industria por medio de productos de mejor

calidad, precios bajos y recursos sustanciales para la comercializacion.

Por consiguiente, este modelo ayuda a identificar aquellas amenazas que
podrian entrar al mercado, vigilar sus estrategias y contraatacar conforme se

requiere, y capitalizar las fuerzas y oportunidades existentes.

3.- Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos
La definicion de producto sustituto puede ser amplia y podré incluir productos
gue compiten directamente y aun productos no relacionados. Los ingresos

son finitos, y todas las compafiias compiten por la misma bolsa de dinero.

Los bienes sustitutos son productos que realizan la misma funcién o
satisfacen la misma necesidad que un producto ya existente. La amenaza
gue representan los productos sustitutos es especialmente grave cuando el

producto sustituto es mas barato o tiene una buena relacion de
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Costo/Beneficio. Industrias completas fueron barridas del mercado por los

productos sustitutos.

Cuando se trata de productos manufacturados una estrategia para enfrentar
la competencia que ofrecen los sustitutos es comenzar a fabricar o proveer
suministros al sustituto. Un producto sustituto podra amenazar solo una parte
de la cadena de valor, en realidad la fabricacién del producto. Pero la

logistica, la venta minorista y el desarrollo de marca no se veran afectados.

4.- Poder de Negociacion de los Proveedores

El balance de poder entre los proveedores que incluye a los trabajadores y la
industria a la que abastecen es una funcién de la fragmentacion relativa. En
una industria con muchos pequefios proveedores y pocos grandes
compradores, el poder de negociacion de los proveedores sera débil. En
cambio, cuando existen pocos grandes proveedores su poder de negociacion

sera fuerte.

En las industrias en que los insumos pasan a ser productos estandar y hay
gran disponibilidad de sustitutos, siempre que los costos por reemplazo
ofrecidos sean razonables, se limitara la capacidad de los proveedores de

aumentar los precios.
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Ciertas estrategias como la fabricacion justo a tiempo, 0 mantener los precios
bajos, aumentan la dependencia de los proveedores. A fin de reducir el poder
de negociacion de los proveedores, las estrategias deberan mantener una
variada base de proveedores o hacer que algunos de sus proveedores se
vuelvan dependientes del negocio. Pero al mismo tiempo no se debera
exprimir demasiado a los proveedores. La relacion entre la industria y los

proveedores deber ser una simbiosis, debe funcionar para ambos.

El poder de negociacion de los proveedores debera ser abordado en detalle,
e idealmente debera haber un analisis de la tendencia de precios y otras
determinantes tales como:

e Diferenciacion en los insumos

e Costos por reemplazo de proveedores y empresas en la industria

e Presencia de sustitucion de insumos

e Concentracion de Proveedores

e Importancia del volumen para los proveedores

e Costo relativo a las compras en la industria

e Impacto de los insumos en los costos o diferenciacion
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5.- Poder de Negociacion de los Consumidores
El precio que se otorga, tendra el mayor impacto en la rentabilidad del
negocio. En mayoria de los casos, los compradores buscan los mejores
precios y de esta manera ejercen una presion hacia la baja de precios.
Esto representa una fuerza importante que afecta la intensidad de la
competencia de una industria. Existe un nimero de factores que aumentan el
poder de los compradores:
Determinantes del poder de Negociacion:

e Concentracion de Compradores vs. Concentracion de Empresas

¢ Volumenes de compradores

e Costos de reemplazo para el comprador relativos a los costos de

reemplazo de las empresas
e Informacion del comprador
e Capacidad de integracion hacia atras

e Productos sustitutos

Determinantes de Sensibilidad del Precio:
e Precio/Compra total
¢ Diferenciacién del producto
e Identidad de marca
e Impacto en la Calidad/Rendimiento

¢ Incentivo de quienes tienen la toma de decision
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2.6. ANALISIS INTERNO

El andlisis interno de la empresa consiste en identificar sus recursos y

determinar de qué manera estos pueden aportar algo a sus ventajas

competitivas. Las empresas que asignan y reubican sus recursos de la

manera mas eficaz probablemente alcancen una rentabilidad mayor sobre el

capital utilizado que aquellos que no lo hacen.

El andlisis tiene tres aspectos:

Los recursos en si mismos. Estos pueden constituir una ventaja
competitiva, ya que puede ocurrir que los rivales no tengan acceso a
los mismos recursos y que no sean capaces de imitar o sustituir los
recursos en uso para un negocio en particular. Este es el principio
central de la visién de la ventaja competitiva basada en los recursos.
El analisis de la empresa debera contestar la pregunta: ¢ Qué tenemos
nosotros que la competencia no? o ¢Que tiene la competencia que
nosotros no tenemos?

La configuracion de los recursos. Esto también puede ser una
fuente de ventaja competitiva. Si una empresa configura sus propios
recursos de manera 6ptima tendra superioridad sobre sus rivales
directos. Esta vision es central para la cadena de valor y el concepto

de sistema de valor de la ventaja competitiva.
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e La Auditoria de recursos. Esto abarca los recursos operativos
(tangibles e intangibles), humanos (capacidades) y financieros. El
objetivo de la auditoria de recursos, es identificar recursos y establecer
que tan eficientemente se usan los recursos y como se dispone de

ellos efectivamente.

2.7. ORIENTACION ORGANIZATIVA

“La direccion estratégica consiste en los andlisis, decisiones y acciones que

una organizaciéon emprende crear y mantener ventajas competitivas” ©.

Consiste en un estudio de los principios corporativos (Mision, Vision y
Objetivos) para evaluar la cantidad y calidad de los recursos disponibles
tomando en cuenta los factores externos que se desarrolla a nuestro

alrededor con el propdsito de lograr y mantener lo deseado.

Promueve un enfoque de direccion que se fija para la organizacion, y que a
su vez le permita formular propdsitos y objetivos por medio de un analisis de

los factores internos y externos para alcanzar su cumplimiento.

®) DESS G. Lumpking, Direccién Estratégica, lera. Edicion, MC Graw-Hill Madrid-Espafia, 2003.
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Cabe mencionar que para aplicar el direccionamiento estratégico se debe
tener el apoyo y colaboracion del personal de las diferentes areas de la
empresa, es decir, desde la gerencia hasta el altimo nivel de la organizacion
donde todos reflexionan sobre el futuro, las acciones y se autoevalGan; se
deben de establecer lineamientos desde el inicio para evitar cometer errores

estratégicos, y con el paso del tiempo se transforme en un habito.

2.7.1. MISION

Es el proposito general o la razon de ser del negocio, ya que en esta sefiala
los propositos que la distingue de los otros negocios en cuanto al cubrimiento
de sus operaciones, sus productos, los mercados y el talento humano que
soporta el logro de estos propésitos. En ella podemos encontrar las
respuestas a las siguientes preguntas:

- ¢Qué es lo que somos?

- ¢Para que existe la empresa?

- ¢Cual es el proposito para el que se ha creado la organizacion?

- ¢Qué beneficios aporta a los clientes y a la sociedad?

- ¢ Qué tipo de producto o servicio ofrezco?

- ¢ Qué necesidades satisfacemos?

- ¢ Cudl es nuestro nicho de mercado?

- ¢ Qué nos distingue en el mercado?
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2.7.2. VISION

Es un escenario deseado por la alta direccion de una organizacion,
estableciendo metas a las que quiere llegar, tomando en cuenta a los clientes
internos y externos, por lo que debe ser real y alcanzable; la cual determina y
contesta las siguientes preguntas:

- ¢En qué queremos convertirnos?

- ¢A donde queremos llegar?

- ¢ Como quiere ser percibida?

2.7.3. OBJETIVOS

Son los resultados especificos que la organizacion pretende alcanzar por
medio de su mision. Los negocios deben establecer objetivos claros sobre el
cual se pueda cuantificar el éxito, no necesariamente deben ser objetivos

financieros.

Estos objetivos deben tener coherencia con el contexto de la mision y vision
de la organizacion queriendo alcanzar con las metas fijadas a 3 0 5 afios.
Estos deben ser:

- Reales

- Comprensibles
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- Alcanzables
- Mensurables

- Cuantitativos

2.7.4. ANALISIS FODA

Es el andlisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de
una organizacién, realizando un analisis interno (debilidades y fortalezas),
andlisis externo (amenazas y oportunidades) y del andlisis de cartera.
Proviene de las siglas en inglés SWOT (Strengths, Weaknesses,

Opportunities y Threats).

Tiene como objetivo alcanzar la 6ptima combinacion de los recursos internos

y el entorno para determinar las ventajas competitivas de la empresa.

Durante la etapa de planificacién estratégica y a partir del analisis FODA, se
debe poder contestar cada una de las siguientes preguntas:

¢, Como se puede destacar cada fortaleza?

¢, Como se puede disfrutar cada oportunidad?

¢, Como se puede defender cada debilidad?

¢, COmo se puede detener cada amenaza?



41

Esto genera un debate entre los gerentes, por las diferentes formas al

establecer los factores mas importantes.

Fortaleza: son aquellos factores internos y positivos que posee la empresa,

la cual tiene una posicion privilegiada frente a la competencia.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos y favorables que

se generan en el entorno en el que actua la empresa, la cual permite obtener

ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores desfavorables que posee la empresa
frente a la competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no

se poseen, actividades que no se desarrollan positivamente.

Amenazas: son aquellos factores que provienen del entorno, y que existe la

posibilidad de atentar contra la estabilidad de la empresa.

2.7.5. FORMULACION DE ESTRATEGICAS

Es aquella que nos proporciona opciones o alternativas estratégicas de

acuerdo a las presiones del entorno. Se establece acciones defensivas para
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crear una posicion defendible en un determinado sector y obtener un

rendimiento superior a las demas empresas.

2.8. HERRAMIENTAS UTILIZADAS

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacibn econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnologica y
competitiva. La elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos:

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total de
entre diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como
amenazas que afectan a la empresa y su industria. En esta lista,
primero anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas
especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas
en la medida de lo posible.

2. Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0
(muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese
factor para alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las
oportunidades suelen tener pesos mas altos que las amenazas, pero

éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente graves
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0 amenazadoras. Los pesos adecuados se pueden determinar
comparando a los competidores que tienen éxito con los que no lo
tienen o analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La
suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.
Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor;
donde 4 = una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la
media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa.
Asi pues, las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los
pesos del paso 2 se basan en la industria.

Multiplique el peso de cada factor por su calificacién para obtener una
calificacién ponderada.

Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para
determinar el total ponderado de la organizacién. Independientemente
de la cantidad de oportunidades y amenazas claves incluidas en la
matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El

valor del promedio ponderado es 2.5.
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Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo
de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su
industria. En otras palabras, las estrategias de la empresa estan
aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los
posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un promedio
ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan

capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

FACTORES PESO IMPACTO TOTAL
CRITICOS PARA EL PONDERADO
EXITO
OPORTUNIDADES Asignar un peso Valores de calificaciones | Peso*Calificacion
1.- 0.0 (noes 4=Respuesta superior
2.- importante) 3=Respuesta superior a la
3.- 1.0 (muy media
4.- Importante) 2=Respuesta Media
5.- 1=Respuesta mala
AMENAZAS
1.-
2.-
3.-
4.-
5.-
TOTAL

Matriz de Evaluacién de los Factores Internos
Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administraciéon

estratégica consiste en constituir una matriz EFI. Este instrumento para
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formular estrategias, resume y evalla las fuerzas y debilidades mas

importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece

una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

Al elaborar una matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el

hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se

debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es importante

entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales.

La elaboracion de una Matriz EFI consta de cinco pasos:

1.

2.

haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso
de la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total,
gue incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y
después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use
porcentajes, razones y cifras comparativas.

Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor
dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la
empresa. Independientemente de que el factor clave represente una
fuerza o una debilidad interna, los factores que se consideren que
repercutiran mas en el desempefio de la organizacion deben llevar los

pesos mas altos. El total de todos los pesos debe de sumar 1.0.
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3. Asigne una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una
debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o
una fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la
compaifiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion correspondiente
para determinar una calificacion ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el

total ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio de 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 posicién interna fuerza.
La matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores
claves. La cantidad de factores no influye en la escala de los totales

ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una
debilidad, el factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFl y a cada uno

se le debe asignar tanto un peso como una calificacién.
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FACTORES CRITICOS
PARA EL EXITO

PESO

IMPACTO

TOTAL
PONDERADO

FORTALEZAS
1.-
2.-
3.-
4.-
5.-

Asignar un peso
0.0 (no es
importante)
1.0 (muy
Importante)

Valores de calificaciones
1=Debilidad mayor
2=Debilidad menor

3=Fuerza menor
4=Fuerza Mayor

Peso*Calificacion

DEBILIDADES

Matriz de Perfil Competitivo

David Aaker propuso un modelo para posicionar a una empresa
respecto de sus competidores basados en factores de éxito clave
(FEC). Sugiri6 que se debera usar no mas de diez factores, y
contar con la informacién disponible adecuada sobre estos ©.

Una vez que se han establecidos los FEC, se los deberd ordenar. A cada

uno de estos FEC se les debera asignar un peso importante, la suma de los

cuales debera ser igual a 1. El valor que le asigne a cada uno quedara a

juicio, por lo tanto se requiere una buena comprensién de la industria.

o Aaker, D., How to select a Business Strategy, Vol.26va. No. 3, California Management Review 1984
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Luego se le asignara una calificacion de fortaleza a cada uno FEC, que ira de
1(débil) al 5(fuerte). Este sera un proceso subjetivo, pero se podran utilizar
algunos datos representativos si se cuenta con datos sobre cifras

disponibles.

Factores Peso por Empresa Propia Competido A Competidor B

de Exito | Importancia | calificacion Fortaleza de | Calificacion Fortaleza de | Calificaciéon | Fortaleza
Clave por la Empresa por la Empresa por dela

Fortaleza Fortaleza Fortaleza Empresa

1.-
2.-
3.-
4.-
5.-
6.-
7.-
8.-
9.-
10.-

Total

Matriz FODA

El andlisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
concentra los resultados del andlisis de la empresa (interno), del andlisis del
entorno (Externo) y del andlisis de cartera. Un analisis FODA permite
observar las fortalezas y debilidades en el contexto de las oportunidades y

amenazas.
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El analisis de la matriz FODA esta implicita la meta de alcanzar la 6ptima
combinacion entre los recursos de la empresa con el entorno, a fin de lograr
una ventaja competitiva sostenible mediante las siguientes acciones:
e Construir sobre las fortalezas de la empresa
e Reducir las debilidades o adoptar una estrategia que evite las
debilidades
e Explotar las oportunidades, en especial utilizando las fortalezas de la
empresa.

¢ Reducir la exposicion de las amenazas o contrarrestarlas.

Una andlisis FODA utilizado por si solo es una herramienta en bruto y
bastante subjetiva. No obstante, esto es una ventaja ya que se lo puede
realizar rapidamente. De cualquier manera, un andlisis FODA debera ser
corto y sencillo; se debera evitar la complejidad y el analisis excesivo.

Esto implica una facil comprension y comunicacion para realizar una rapida

evaluacion estratégica.
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FACTORES

POSITIVO NEGATIVO
|
N
T
E

£ R FORTALEZAS DEBILIDADES
AN
c|O
T|S
O |E
R | X
E|T
S | E

R OPORTUNIDADES AMENAZAS
N
(0}
S

Analisis de la Cartera Producto

Investigar la posicion competitiva de los productos de su empresa o de las
unidades de negocios, en el contexto del desarrollo de mercado. Al visualizar
los productos o una cartera de productos en una matriz, se gana perspectiva
sobre la posicién estratégica de los productos, la probable direccién en la que

se desarrollan, las implicaciones de flujo de fondos e indicadores que

sefalan que estrategias deberan buscarse.
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Los métodos analiticos incluidos son los siguientes:
e Curva de Experienciay Economias de escala

e Andlisis de la Etapa del ciclo de vida del producto

El Andlisis de Cartera es relevante principalmente para las grandes

empresas ya existentes con multiples cantidad de productos.

La matriz permite visualizar y ayuda a tomar decisiones estratégicas sobre la
asignacion de recursos de fondos limitados entre los distintos productos
integrantes de la cartera. Algunos productos requieren mas inversiones de
fondos, otros se deberdn desinvertir. Esto es una contribucién a la

generacion de alternativas estratégicas.
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CAPITULO III
3. DISENO Y PROPUESTA DE UNA PLANIFICACION
ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA COMERCIAL

"REPUESTO S. A."

3.1. ANALISIS EXTERNO
3.1.1. MACRO AMBIENTE

3.1.1.1. ASPECTO POLITICO

Entre los factores politicos a considerarse son: las leyes, el gobierno, y su
sistema; esto afecta directamente al desenvolvimiento de las

organizaciones el cual ofrece estabilidad o inestabilidad politica.

El Ecuador ha pasado por un periodo politico muy inestable, destitucion
de varios presidentes en un corto tiempo en el mando presidencial. Desde
el aflo 2007 hasta la actualidad, el Ecuador cuenta con el Eco. Rafael
Correa como mandatario constitucional; el cual muestra un modelo de
gobierno diferente a sus antecesores. La elaboracion de una nueva
constitucién trajo cambio en las reformas sociales, econdmicas y politicas,

con el objetivo de un mejor futuro socialista.
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Ecuador ahora posee tensas relaciones con Venezuela, Bolivia,
Colombia, China e Iran; y relaciones complicadas con Estados Unidos,

con la cancelacion de varios contratos y acuerdos.

La compania Standard & Poor ‘s, una de las tres mejores del
mundo, confirmo6 la calificacion crediticia de Ecuador en B
positivo, considerando una nacion estable. Ademas, Standard &
Poor ‘s cree que el Gobierno podria fortalecer su posicion fiscal
mediante el aumento de sus ingresos fiscales o mediante la
diversificacién de sus opciones de financiamiento “9.

Con respecto a este factor los componentes perjudiciales a la empresa seria
los cambios a las reformas constitucionales, como: a la ley de compafias,
cédigo de trabajo, leyes tributarias; en cierto aspecto afectaria
econémicamente, como es el que surjan nuevos impuestos arancelarios, ya
qgue la empresa importa; o surja un informe mas detallado de las transaccion
que efectué la empresa mensualmente (esto se declara al SRI), como es
este el ATS (Anexo Transaccional Simplificado), donde anualmente existe

cambios mas explicitos al requerir informacion.

(10) http://www.presidencia.gob.ec/ecuador-subio-su-calificacion-crediticia-a-escala-mundial/
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3.1.1.2. ASPECTO ECONOMICO

Los cambios que se efectien en la economia del pais afectan al desarrollo
de las actividades y trabajos de “REPUESTO S. A.”; si el desarrollo
econdémico incrementa, la manera que favorece a la empresa es en el
aumento de sus ingresos, el cual genera la oportunidad de realizar
microcréditos, esparcir el negocio en ciudades aledafas; por esta mejoria en
la economia existiria demanda de proveedores, quizds un posible incremento
en la compra de vehiculos, podernos asociar con alguna compafia emisora
de tarjetas de crédito para que nuestros clientes puedan realizar compras sin
utilizar el efectivo, y el incremento de compafiias rivales lo que afectaria a la
empresa; y si este decrementa, no se obtendra una buena rentabilidad, por lo
que se veria afectada la industria, la oferta de la materia prima se
incrementaria y su demanda bajaria; las cuales deben ser tomadas en
cuenta, el comportamiento de estos factores varia en las ventajas o

desventajas que pueda tener la organizacion en el mercado.

Ademas hay que tener en cuenta sobre los acontecimientos internacionales
ya que se nos vemos influenciados por la economia mundial y las

repercusiones que trae a cada uno de los paises.
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Para este aspecto conoceremos el comportamiento de algunos factores
econdémicos, como por ejemplo el caso del PIB (Producto Interno Bruto), que
no es mas que el valor de la produccién a precios finales de mercado dentro

del territorio ecuatoriano.

PRODUCTO INTERNO BRUTO ECUATORIANO ™V

llustracién 4 Producto Interno Bruto Ecuatoriano

Variacion del PIB y del Valor Agregado No Petrolero
2001 t1- 2013 t1, Tasas anuales de variacion (t/t-4)

4 L
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

s \/3lor Agregado No Petrolero  wss==p|B

Fuente: BCE

Fuente: Banco Central del Ecuador

(11)

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/PublicacionesNotas/ComunicacionMedios/Activ
idades/Comunicacion0105082013.pdf
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De acuerdo a los resultados de las Cuentas Nacionales Trimestrales
publicadas por el Banco Central del Ecuador (BCE), el Producto Interno Bruto

(PIB) tuvo un crecimiento anual de 3.5% en el primer trimestre de 2013.

Dicho crecimiento fue impulsado mayoritariamente por el comportamiento del
sector no petrolero, que registré un crecimiento anual de 4.2%. La economia
no petrolera representd el 84.7% del total del PIB en el primer trimestre de
2013. El PIB nominal del primer trimestre de 2013 alcanzé los USD 21,962

millones.

Los principales componentes del PIB, en relacién a su aporte al crecimiento
econdémico del primer trimestre de 2013, fueron: la formacion bruta de capital

fijo (0.51%), el consumo de los hogares (0.47%) y las exportaciones (0.36%).

La compania Standard & Poor ‘s menciona sobre el crecimiento econémico
debido a las inversiones del sector publico y extranjero. Asimismo, aumento
la produccion de petréleo y los altos precios del crudo, junto con fondos

invertidos por China.
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Ecuador exporta fundamentalmente materias primas, sobre todo derivados
petréleo y derivados, por lo que es vulnerable a la evolucion de los precios

internacionales y a las circunstancias climaticas 2.

El incremento del PIB beneficia a la empresa porque genera oportunidades
econdémicas, como: la baja inflacion, la oportunidad de poder realizar una
inversion con el objetivo de crecer econédmicamente, y asi lograr objetivos

deseados.

INFLACION ANUAL DEL INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR ®?)

llustracion 5 Inflacion Anual del indice de Precios al Consumidor

7.0 -
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E Anual 2012 O Anual 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador

12) http://www.cesce.es/material/riesgopais/doc4709850.pdf
(13)

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201307.
pdf
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La inflacion anual del IPC de Julio 2013 se ubicé en 2.39%, el menor por

porcentaje de los meses anteriores del afio.

Si esta variable aumenta, la empresa se ve perjudica, por consecuencia los
precio se incrementarian y no se obtendria buenos ingresos; a su vez

aumentaria el poder de negociacion de los clientes por la alza de precio.

INFLACION ANUAL DEL INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR POR

DIVISIONES DE CONSUMO @

llustracion 6 Inflacion Anual del indice de Precios al Consumidor por Divisiones de
Consumo
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Fuente: Banco Central del Ecuador

(14)

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201307.
pdf
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Por divisiones de consumo, seis agrupaciones se ubicaron por sobre el
promedio general, siendo el mayor porcentaje de Bebidas Alcohdlicas,
Tabaco y Estupefacientes; dicha variacion no afecta el resultado general

pues la ponderacion de esta division dentro de la canasta es marginal (0,9%).

Segun el grafico la empresa se ubica en la seccidon de Bienes y Servicios
Diversos con un porcentaje de 3,59; por lo que esta dentro de la canasta

marginal.

3.1.1.3. ASPECTO SOCIAL

Dentro de este aspecto debemos considerar: el servicio al cliente, nuestros
productos y el servicio automotriz que proporcionamos; ya que esto depende
si nuestra buena calidad se propaga a nuevos posibles clientes y que no

afecte demasiado el poder de negociacion de clientes.

Uno de los factores sociales que influye en el pais y por ende a las
organizaciones, es la migracion de los ciudadanos ecuatorianos; gran
cantidad de inmigrantes provienen de la provincia del Guayas y del
Pichincha. Ultimamente la migracién hacia el extranjero se ha incrementado
por la crisis econdmica. La mayoria de los ecuatorianos radica en Estados

Unidos, Espania e Italia.
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Otro factor que influye mucho en el pais, es el desempleo:

TASA DE DESEMPLEQ 9

llustracién 7 Tasa de Desempleo

FECHA VALOR
Junio-30-2013 4.89 %
Marzo-31-2013 4.64 %
Diciembre-31-2012 5.00 %
Septiembre-30-2012 4.60 %
Junio-30-2012 5.19 %
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-31-2011 5.07 %
Septiembre-30-2011 5.52 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 6.11 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

llustracién 8 Comportamiento Tasa de Desempleo

[lE:E”F‘LE':' = l_[lf 1!|||:|Z dos ::-1[':|I:IE .
'.‘ : - a
~$_ 7
1 14,60
”:1 ximo = 9,092
Minimo = 4.60%

Fuente: Banco Central del Ecuador

(1s) http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo
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La tasa de desempleo del dltimo trimestre del 2012 se ha mantenido dentro
del promedio 2012; en el primer y segundo trimestre del 2013 ha bajado con

respecto a Diciembre 2012.

El incremento de la tasa de desempleo puede generar en la sociedad, el
incremento de contrabando de piezas de los vehiculos, por lo que afectaria

directamente a la compafiia.

3.1.1.4. ASPECTO TECNOLOGICO

Este factor en la actualidad influye en gran aspecto en las organizaciones por
los avances tecnoldgicos que se han efectuado en los ultimos afios; el
desarrollo precipitado es perjudicial para la compafiia, ya que este tendria
que avanzar al mismo ritmo, con el objetivo de estar a la par con la
competencia, esto puede darse por el surgimiento de nuevas piezas mas
sostificadas, nuevos modelos y marcas de vehiculos; hoy en dia nuestros
clientes pueden interactuar por la web efectuando compras directas a

paginas web de importadoras a bajos costos.

La implementacién de tecnologia con lleva a inversién, como son en los
recursos fisicos (maquinarias de alta tecnologia) para poder proporcionar un

servicio de garantia altamente calificado en la asistencia que efectuamos, y
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en el recurso humano, es por ello que hay que capacitar al personal, lo que

con lleva a un trabajo eficaz, eficiente y oportuno.

3.1.1.5. ASPECTO ECOLOGICO

La evolucion de tecnologias estan perjudicando con la contaminacion al
medio ambiente, este impacto genera emisiones de contaminantes y
sustancias peligrosas al mismo, es por eso, que entes reguladores como el
Ministerio del Ambiente establece normativas ambientales y programas de
Reparacién Ambiental y Social con el objetivo de promover procesos de
reversion de dafos provocados por el desarrollo de generadores de impactos
ambientales que afios atrds no existia una intervencion seria de remediacion
y reparacion ambiental, y que tiene como consecuencia pérdidas del

patrimonio natural y la calidad de vida de las poblaciones afectadas.

Uno de los principales materiales que afecta a este aspecto, es el residuo del
caucho que se utiliza para realizar los empaques, ya que este demora en
desintegrarse mas de 100 afios, por el cual perjudica al medio ambiente, que
con el pasar de los afios se verd afectada la industria por las regulaciones

gue se establecerian para un mejor futuro ecolégico.
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3.1.2. MICROAMBIENTE

3.1.2.1. COMPONENTE CLIENTES

‘REPUESTO S. A brinda a sus clientes productos de calidad con un
excelente servicio, independientemente del tamafio o del producto solicitado,
la empresa posee experiencia en el mercado automotriz, y una vision global
de los socios y el gerente general, el cual supervisa y coordina el trabajo en

equipo.

La empresa otorga crédito de 30 a 60 dias plazo a sus clientes, dependiendo

el monto de la compra, en algunos casos la mayoria de plazos se encuentran

vencidos, lo cual genera una cartera vencida considerable.

Los clientes mas representativos de “REPUESTO S. A.” son los siguientes:



llustracién 9 Clientes REPUESTO S. A.

CLIENTES AL
POR MAYOR

CLIENTES AL
POR MENOR

DUENOS DE
, LUBRICADOTRAS

PROPIETARIOS p
w , VEHICULOS E,

AGRICOLA

, INDUSTRIALES
ESTACIONARIAS
AUTUMOTRICES’

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.

3.1.2.2. COMPONENTE PROVEEDOR
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Los proveedores constituyen una fuerza de vital importancia en el andlisis de

la empresa. A continuacion detallamos los proveedores de “REPUESTOS S.

A.” ordenados de acuerdo a importancias en el abastecimiento de materiales:



llustracién 10 Proveedores REPUESTO S. A.

~ PEVISA

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.

= TECNIEMPAQUES es el proveedor procedente de Colombia.

= PEVISA es el proveedor procedente de Peru.
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= CASILVA, SUTIN, MAQUINARIAS ENRIQUES y JAROMA son

proveedores nacionales.

3.1.2.3. COMPONENTE COMPETENCIA

Ser competitivo es cubrir con la mayor satisfaccion de los consumidores;

tener la capacidad de llegar al objetivo. A continuacion detallamos los

competidores representativos de “REPUESTOS S. A.”:
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Participacion Mercado
Ultimo Periodo

- ATM Ecuador Motors 28,77%
- Mundo Empaque 16,16%
- Importadora Jaime Coloma 12,60%
Centro Automotriz Japonés 15,07%

3.1.2.4. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Al diseflar la MPC se ha escogido como principal competidores de

‘REPUESTOS S. A" a ATM ECUADOR MOTOR S. A. y a IMPORTADORA

JAIME COLOMA S. A. por los afios de labor en el mercado automotriz.

Hemos identificados factores claves del éxito con el objetivo de realizar la

matriz de perfil competitivo:

Servicio al cliente

Precios

Calidad de los productos
Tecnologias

Personal capacitado
Imagen y publicidad
Trayectoria en el mercado

Gama de productos
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e Sucursales a disposicion

e Localizacion e instalaciones

Al observar los resultados de la MPC, notamos que “REPUESTO S. A”
posee dos factores criticos desfavorable que es la capacitacion a los
empleados, y el no poseer sucursales a disposicién de los clientes; y como
factor critico favorable son los precios, la calidad y servicio que se le ofrece al
cliente. Como podemos verificar ATM ECUADOR MOTOR S. A. es la
empresa mas solida en la comparacion respectiva, dando un total de 3,70; su
sucesora es “REPUESTO S. A” con un total de 3,03 y finalmente

IMPORTADORA JAIME COLOMA S. A. con un total de 2,13.



Tabla 1 Matriz Perfil Competitivo
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AREAS DE TRABAJO
PRIORITARIOS

PONDERACION

SIN IMPORTANCIA 0,00

MUY IMPORTANTE 1,00

IMPACTO
ATM ECUADOR IMPORTADORA JAIME COLOMA
FACTORES CLAVES DEL EXITO TR MOTOR S. A. S A
PESO | IMPACTO | . TOTAL IMPACTO TOTAL IMPACTO TOTAL

PONDERADO PONDERADO PONDERADO
Servicio al cliente 0,10 0,40 0,40 0,30
Precio 0,13 0,39 0,39 0,39
Calidad de los productos 0,12 0,48 0,48 0,24
Tecnologia 0,09 0,27 0,36 0,27
Personal capacitado 0,09 0,18 0,27 0,09
Imagen y publicidad 0,08 0,24 0,24 0,16
Trayectoria en el Mercado 0,09 0,27 0,36 0,18
Gama de productos 0,10 0,30 0,40 0,20
Sucursales a disposicion 0,10 0,10 0,40 0,10
Localizacién e instalaciones 0,10 0,40 0,40 0,20
TOTAL 1,00 3,03 3,70 2,13

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.




69

3.1.2.5. MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS

Al disefiar la MFE se ha identificado diferentes oportunidades y amenazas en

base al analisis externo.

El total de “REPUESTOS S. A.” es de 2,43; lo cual muestra que la empresa
se encuentra por debajo del promedio ponderado, lo cual significa que la
empresa no esta aprovechando las oportunidades para reducir las

amenazas.

En la MFE muestra que la oportunidad representativa que refleja es el
crecimiento del mercado, mediante aplicacién de créditos empresariales para
la apertura de nuevas sucursales con un peso de 0,28. Por lo que
‘REPUESTOS S. A.” debe de beneficiarse buscando de formar parte de

nuevos mercados.

Los altos costos de los materiales representan una amenaza muy importante
para la industria, y de igual manera para “REPUESTOS S. A.” porque sus

materiales para la venta son importados de Colombia y de Peru.



Tabla 2 Matriz Factores Externos
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SIN IMPORTANCIA 0,00

PONDERACION
AREAS DE TRABAJO PRIORITARIOS PACTO AME Mlxggll?’vjll_PORTAO’\gOE;’I\?ICIJENOR 3
AME MENOR 2 OPOR MAYOR 4
FACTORES CLAVES DEL EXITO PESO IMPACTO PONOERADO
OPORTUNIDADES
01 | Apertura de nuevas sucursales 0,07 4 0,28
02 | Aplicacion para créditos empresariales 0,07 4 0,28
03 | Tendencia al aumento de demanda interna de vehiculos en el pais 0,06 4 0,24
04 | Aumento de nuevos proveedores y menores precios 0,05 3 0,15
05 | Afiliacion de establecimientos de créditos (tarjetas de crédito) 0,06 4 0,24
06 | Baja inflacién 0,05 3 0,15
07 | Ofrecimiento de servicios de garantia 0,07 4 0,28
08 | Referencias por parte de los clientes 0,06 3 0,18
AMENAZAS

Al | Inestabilidad econémica 0,07 1 0,07
A2 | Inestabilidad politica 0,06 1 0,06
A3 | Evolucién automotriz 0,06 1 0,06
A4 | El contrabando vehicular afecta el mercado interno 0,06 1 0,06
A5 | Compra directa de importacion a través de paginas web/ otros importadores 0,05 2 0,10
A6 | Aumento de los costos de los materiales 0,07 1 0,07
A7 | Nuevos competidores 0,07 1 0,07
A8 | Crecimiento de poder de negociacion de los clientes 0,07 2 0,14

TOTAL 1,00 2,43

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

Fuente: REPUESTO S. A.
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3.2. ANALISIS INTERNO

3.2.1. COMPONENTE ORGANIZACIONAL

De acuerdo a la visita realizada a “REPUESTO S. A.”, presentamos un
bosquejo organizacional, ya que ésta actualmente cuenta con una estructura
organizacional basica, la que se ha manejado de forma empirica en su toma

de decisiones, ya que es una empresa familiar.

Gerente General
Ing. José Luis Guaman

1 1 1
Departamento de Departamento de Departamento de
Contabilidad Ventas Produccién

|— Asistente — Vendedor 1 = Operario 1
o Vendedor 2 — Operario 2
— Vendedor 3 = Operario 3
o Operario 4
e Operario 5
e Operario 6
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‘REPUESTO S. A.” no cuenta con un adecuado sistema de comunicacién, lo
que dificulta que los operarios manifiesten sus preocupaciones, revelen sus
problemas, presenten recomendaciones y ofrezcan sugerencias. Esto
dificulta que la organizacion lleve de forma conjunta varios procesos que no
son establecidos de forma correcta a causa del desconocimiento o
inexistencia de las metas establecidas por parte de la direccidén, generando
falta de compromiso, motivacion e inclusive comunicacioén de administradores

a subordinados.

3.2.2. COMPONENTE DE COMERCIALIZACION

Referente al canal de comercializacion de los productos, la empresa cuenta
con publicidades tales como: redes sociales y frecuencias radiales, en la
actualidad este es un medio muy usado por parte de nuestro cliente directo,
realizando Unicamente las ventas personales en la que nuestro servidor
contratado ofrece los productos a disposicion, un servicio que se ha

caracterizado por su eficacia y cordialidad.

Pero ademas del buen servicio que lo caracteriza a “REPUESTO S. A", es
gue cuenta con la capacidad de produccién adecuada para ofrecer diferentes
modelos, tamafios y calidad de empagues automotrices, piezas que en su

mayoria son troqueladas de diferentes materiales de acuerdo al uso o parte
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del automotor donde se lo va a colocar, y asi satisfacer las necesidades de
sus clientes. Bajo todas estas pequefas caracteristicas, el diario mas popular
de la ciudad lo ha denominado asi como el REY de los Empaques.

Al hablar del canal de distribucion de los productos tenemos el siguiente
gréafico, el cual representa la forma en la que se realiza la comercializacion,
donde podemos definir dos movimientos importantes, el primero es la venta
al por mayor a pequefios negocios ya que esta no posee de sucursales, y la

segunda que es el contacto directo con nuestro cliente:

llustracién 11 Canales de Distribucion

PRODUCTOR - MAYORISTA - CONSUMIDOR FINAL
[ } [ } [ (MINORISTA)

|

1|
:>:>:>:>:>:>:>£

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.

3.2.3. COMPONENTE DE RECUERSOS HUMANOS

‘REPUESTO S.A.” no cuenta con el departamento de Recursos Humanos
gue se encargue de asegurar a la organizaciéon un abastecimiento adecuado
y constante de empleados capaces. Mediante la evaluacion de las
habilidades individuales y el desempefio de cada trabajador dentro de la

empresa se puede llegar a una mejor distribucion de las actividades.
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Actualmente, la empresa cuenta con 14 empleados, los cuales fueron
seleccionados y evaluados por parte del propietario ya que éste cuenta con
los conocimientos necesarios sobre las operaciones que se llevan a cabo,
donde se evalud la experiencia en esta industria; el personal se encuentran
asegurados en el I.LE.S.S. y con sus respectivos contratos debidamente
registrados en el Ministerio de Relaciones Laborales.

Los 14 empleados se distribuyen de la siguiente manera:

e Seis obreros que se encargan de la elaboracion manual de los
empaques, de dar el servicio de torneado, soldadura, fabricacion de
latinas y bocines; ellos tienen su taller en la parte posterior del local,
cuentan con maquinas que ayudan a realizar los empaques siempre y
cuando estos tengan bases (troqueles).

e Tres vendedores, encargados de la atencion directa al cliente,
ellos tratan de satisfacer las necesidades de los mismos.

e Un asistente en el area de contabilidad.

e Cuatro personas a nivel familiar que cumplen con la mayor
responsabilidad en cada é&rea, como son: Gerente General, el

Contador, Jefe de Ventas y el Jefe de Produccion.

‘REPUESTO S. A.” no ha efectuado cambios en el personal, si se decide
realizar el reclutamiento externo primero se realiza un reclutamiento interno,

ya que los empleados que actualmente laboran alli pueden ser los principales
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candidatos a ocupar el puesto vacante debido al conocimiento y
familiarizacion del negocio, y porque cuesta menos promover a los antiguos
empleados; caso contrario se presenta un aviso en la prensa, y se receptan
las hojas de vida, seguido de una entrevista preliminar con el propietario, se
efectia el analisis de las respectivas hojas de vida tomando en cuenta su

experiencia y las referencias laborales.

3.2.4. COMPONENTE DE PRODUCCION
3.2.4.1. FASES DEL PROCESO PRODUCTIVO

3.2.4.1.1. FABRICACION DE EMPAQUES MATRIZADO

Este proceso se lleva a cabo cuando el stock del empaque solicitado se
encuentra en cero o el modelo no existe entre el inventario. Se procede al
ingreso del pedido por parte del jefe de operaciones, se entrega al obrero el
modelo de empaque el cual se encarga de verificar si existe la plantilla o
matriz de dicho modelo para realizarlo por medio del troquel, si existe la
plantilla se coloca la materia prima sobre la matriz y se procede a colocarla
en el troquel para realizar el corte respectivo del empaque, una vez realizado
el corte se procede a dar el acabado y su respectiva verificacion por parte del
jefe de produccién. Si el empaque estd en buen estado, se procede a
levantar la orden de pedido y entrega al cliente. En caso de no existir la

matriz, se procede a fabricarla (este proceso se lo denomina Matrizado) que
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consiste en medir y calcar el modelo del empaque en un tablero que luego se
lo coloca en la caladora y corta por el perfil dando forma al empaque. Una
vez terminado se procede a colocar caucho para evitar dafios a futuros
empaques. Se coloca nombre del empaque en la matriz y se entrega para la

respectiva revision por parte del jefe de operadores.

3.2.4.1.2. FABRICACION MANUAL DE EMPAQUES

Se entrega la muestra del empaque solicitado a los operarios que fabrican a
mano para que procedan a seleccionar la materia prima. Luego de haber
seleccionado la materia prima se corta la lamina que se va a utilizar para
elaborar el empaque. Se limpia la materia prima y se toma muestra del
empaque, se recorta el borde con tijeras especiales o cuchillas. Una vez
moldeado el empaque se dan acabados como huecos con sacabocados,
pulir, anillados, etc. El jefe de produccion revisa que el producto este bien y

coloca la orden de pedido en el empaque elaborado.

3.2.4.2. ADQUISICIONES

Empaques o juntas automotrices, son piezas en su mayoria troqueladas de
diferentes materiales de acuerdo al uso o parte del automotor donde se lo va

a colocar. Normalmente se los usa en la union de 2 piezas con lo cual se
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evita que se produzcan fugas o filtraciones ya sean de gases o liquidos que

comunmente son usados en los distintos automotores.

Los empaques estan hechos por diferentes materiales como Asbesto,
Amiento, Caribe, Corcho, caucho, Asbesto laminado, Neopreno, Caucho
entre otros de usos industriales. La adquisicion de esta materia prima se
realiza de acuerdo a los requerimientos planificados por el jefe de
produccion, quien realiza el oficio al Gerente General solicitando la materia
prima, posteriormente éste autoriza para que el departamento de

Contabilidad realice la compra respectiva.

3.2.4.3. CONTROL DE EXISTENCIAS

Aqui se registra la disponibilidad o no tanto del Inventario de productos
terminados o de las materias primas, este control, que se lo lleva a cabo
mediante la utilizacion de kardex computarizado y asignacion de codigo, en

base a esto se planifican las futuras adquisiciones.

3.2.4.4. FUERZA DE TRABAJO

Esta conformada por un grupo de personas que aunque no ha tenido una
capacitacién o formacion adecuada de las diferentes maquinarias a manejar

para elaborar los empaques y demas productos pero cuentan con la
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experiencia de estar trabajando durante varios afios en los diferentes

procesos para la fabricacion de estos articulos.

3.2.5. COMPONENTE TECNOLOGICO

‘REPUESTO S. A.” lleva diez afos en el mercado se inici6 con nueve
maquinas de avanzada tecnologia e incluia troqueladora de golpe para la

elaboracion de latinas.

‘REPUESTO S. A.” se consolid6 como un productor que ofrecia el mejor
servicio, calidad y variedad; y durante sus diez afios ha llegado a ser uno de
los principales distribuidores de empaque en el mercado donde se encuentra,;
contando con la tecnologia adecuada tales como: para la elaboraciéon de
empaques cuentan con tres troqueladoras; y para elaborar las matrices
cuentan con dos tornos esmeril, taladro de pedestal, dobladoras y caladora

esmeril.

Actualmente “REPUESTO S. A.” se le dificulta acceder a nueva tecnologia,
ya que este resulta muy costoso, los precios de una maquina tales como la

troqueladora, caladoras, tornos nuevos oscilan entre $6.500 y $12.000.
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3.2.6. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

Este instrumento permitira formular estrategias, puesto que resume y evalla
las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de
‘REPUESTO S. A” y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas.

Para este caso, se observa que el resultado total ponderado es de 2,38; lo
cual indica que la organizacién esta ligeramente por debajo del promedio en
Su posicion estratégica interna general, por lo tanto tiene debilidades que hay

que fortalecer.

En la matriz se observa que las fortalezas de mayor importancia son la de
abastecimiento oportuno de materias primas, experiencia en la industria,
excelente atencion al cliente, equipos y maquinarias de produccion al nivel

necesario.

Las debilidades mas importantes son:

» lafalta de planificacion estratégica a mediano y largo plazo

» la ausencia de sucursales en las principales ciudades del Ecuador

» no existe documentacion de procesos y establecimiento de politicas

» no existe una adecuada division de areas y segregacion de funciones

por lo que obtuvieron una calificacion de 1.



Tabla 3 Matriz Factores Internos
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oI
AREAS DE TRABAJO PRIORITARIOS PACTO DEB MAYOR 1 FOR MENOR 3
DEB MENOR 2 FOR MAYOR 4
FACTORES CLAVES DEL EXITO PESO IMPACTO TOTAL PONDERADO
FORTALEZAS

F1 | Asesoria segun la necesidad del cliente 0,06 4 0,24

F2 Convenios con mecanicas Y lubricadoras 0,03 8 0,09

F3 Buenas relaciones con los proveedores 0,04 3 0,12

F4 Disponibilidad de materia prima 0,04 4 0,16

F5 Experiencia en la industria 0,06 4 0,24

F6 Excelente atencién al cliente 0,07 4 0,28

F7 | Amplia gama de productos 0,03 4 0,12

F8 Localizacion estratégica del negocio 0,03 3 0,09

F9 Utilizacién de redes sociales y frecuencias radiales 0,03 3 0,09

F10 | Equipos y maquinarias de produccion 0,08 4 0,32

DEBILIDADES

D1 No tiene identificado plenamente a sus competidores 0,04 2 0,08

D2 Falta de planificacion estratégica a mediano y largo plazo 0,08 1 0,08

D3 Falta de programas de capacitacion técnica para trabajadores 0,03 2 0,06

D4 No hay una comunicacién apropiada 0,03 2 0,06

D5 No existe documentacion de procesos 0,06 1 0,06

D6 Falta de sucursales en las ciudades mas grandes del pais 0,06 1 0,06

D7 Politicas no establecidas 0,07 1 0,07

D8 No existe una adecuada division de areas 0,06 1 0,06

D9 No dispone de un sistema de control de inventario eficiente 0,05 1 0,05

D10 | Controles adecuados sobre los bienes del taller 0,05 1 0,05
TOTAL 1,00 2,38

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

Fuente: REPUESTO S. A.




3.3. ANALISIS DEL PORTAFOLIO DE NEGOCIOS

3.3.1. GRUPO CONSULTOR BOSTON
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Este modelo de analisis estratégico fue desarrollado por el Boston Consulting

Group (BCG) en los afios 70 para analizar el mercado mediante una matriz

bidimensional que relaciona la tasa de crecimiento del mercado y la cuota

relativa de mercado para cada producto, division o unidad estratégica de

negocio.

Tabla 4 Competidores Claves

VENTAS Participacion
EMPRESAS ~ Mercado
2011 2012 Ultimo Periodo
Repuesto S.A. 177.462,48 196.983,35 27,40%
ATM Ecuador Motors 179.237,10 | 206.832,52 28,77%
Mundo Empaque 159.716,23 116.220,18 16,16%
Importadora Jaime Coloma 88.731,24 90.612,34 12,60%
Centro Automotriz Japonés 102.928,24 | 108.340,84 15,07%
TOTAL 708.075,30 | 718.989,24 100,00

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

Fuente: REPUESTO S. A.

Esta tabla nos da a conocer sobre nuestros competidores directos, con sus

respectivas ventas de los dos ultimos periodos y su equivalente participacion

en el mercado. Podemos observar ATM Ecuador Motors lidera en el mercado

con un 28.77% seguido ligeramente por REPUESTO S. A. con un 27.40%.
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TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

oo 718.989,24 - 708.075,30 =1,54%

708.075,30

Es decir que las ventas del mercado de empaques se han incrementado en
un 1.54% el 2012, respecto de la gestion 2011, el resultado es independiente
de los crecimientos o decrementos que cada empresa tuvo en las dos

gestiones pues representa a todo el mercado.

A continuacion se detalla los ingresos por cada uno de los productos de
mayor movimiento, que tienen una gran participacion en el mercado en la
empresa ATM Ecuador Motors, el cual es un estimado con referencia a las
de “REPUESTO S. A”. Que seran utilizados para el calculo de la cuota de

mercado relativa.

Tabla 5 Estimacion Ingresos de Nuestro Competidor Clave

ATM Ecuador Motors VENTAS
2012
Empaques de Cabezote 64.118,08
Empaques de Tapa Valvula 31.024,88
Empaques de Carburador 33.093,20
Empaques de Compresores 18.614,93
Empaque de Maquinarias Estacionaria 14.478,28
Coénicos 45.503,15
Total 206.832,52

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
Fuente: REPUESTO S. A.
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En el eje horizontal se representa la participacion relativa que tiene
cada producto o negocio, calculada frente al lider del sector, o como en este
caso, es ATM Ecuador Motors. Se divide la participacion del producto
‘REPUESTO S. A.” analizando su participacion con el competidor de mayor

participacion.

En el eje vertical se representa el crecimiento del mercado, mediante una
tasa simple. Dada por los ingresos actuales menos lo ingresos pasados

sobre los ingresos pasados.

Y en base a estos datos se puede armar la matriz, e identificar de esta
manera cuatro grupos de Productos-Mercados, respecto de los cuales se
formula un diagnostico que permite diagramar una estrategia de accion,

como veremos mas adelante.



Tabla 6 Andlisis de Cartera de Productos
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VENTAS 2011

VENTAS 2012

Cuota

Tasa
REPUESTO S.A. Unids. | ZoPart. | | %Part. | ..o |%Part. | % Part. | Merc. Crec. | CUADRANTE
Mas- 1 Unid NGresos | ingres. | "M% | unid NGTESOS | |ngres. | Relativa '
Eg’bpeaz%‘:gs de 90575 | 23% | 64.75232 | 36% | 13.394 | 27% | 77.05526 | 39% 1,20 19%
\E/g"l\"/’jﬁa“es deTapa | ;000 | 17% | 1663528 | 9% | 7.280 | 15% | 17.300.69 | 9% 0,56 4% PERRO
E?rﬂi?iﬁirde 6.524 | 16% | 18.850,47 | 11% | 7.503 | 15% | 21.678,04 | 11% 0,66 15%
Eg’ﬁ@?gﬁ;g: 4561 | 11% | 21.28255 | 12% | 4971 | 10% | 23.197,98 | 12% 1,25 9% VACA
Empaque de
Maquinarias 2541 | 6% | 1225636 | 7% | 2.744 | 6% | 13.236.87 | 7% 0,91 8% PERRO
Estacionaria
Conicos 11.212 | 27% | 43.68550 | 25% | 13.803 | 28% | 4451451 | 23% 0,98 2% PERRO
Total 41.413 | 100% | 177.462.48 | 100% | 49.696 | 100% | 196.983.35 | 100% | 100,00

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

Fuente: REPUESTO S. A.




llustracion 12 Grafico de Analisis de Cartera de Productos

TASA DE CRECIMIENTO DE MERCADO

20%
18% ® Empaques de
Cabezote
16% 7
® Empaques
14% - deTapa Valvula
12%
0 ©® Empaques de
10% Carburador
8% ‘ ® Empaques de
| Compresores
6% ] —

4%

® Empaque de
Maquinarias

Estacionaria

2% .
® Conicos

0%

2,00 1,50 1,00 0,50 0,00
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Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
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Se presenta un resumen sobre los niveles de rentabilidad e inversion sobre

cada uno de los productos analizados y sus respectivas acciones o

estrategias a formular.

Tabla 7 Estrategias Cartera de Productos

UNIDAD P FLUJO
ESTRATEGICA ZONA RENTABILIDAD | INVERSION CAIA ESTRATEGIA
Empaques de
Cabezote ESTRELLA ALTA ALTA POSITIVO
Empaques de
Tapa Valvula PERRO BAJA NULA BAJO DESINVERTIR
Empaques de
Carburador INCOGNITA NEGATIVA MUY ALTA NEGATIVO
Empaques de ALTAMENTE
Compresores VACA ALTA BAJA POSITIVO
Empaque de
Maquinarias PERRO BAJA NULA BAJO DESINVERTIR
Estacionaria
Conicos PERRO BAJA NULA BAJO DESINVERTIR

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

SEGMENTO INCOGNITA:
Normalmente cuando uno estd en este segmento la clave estd en la
participacion relativa del mercado y no en tasa de crecimiento del mercado
existen dos alternativas a seguir, como el producto no ha logrado afianzarse
en el mercado, el gerente debe saber si es posible ganar una buena
participacion en el mercado y ser rentables: alternativa 1; si NO es posible
ganar una buena participacion en el mercado, entonces se debe reducir su
participacion o bien cancelarla y sacar el producto del mercado o cambiarlo
por otro. Alternativa 2; si es posible ganar mayor participacién en el mercado
la empresa deberd invertir mayores

recursos para conseguir una

participacion relativa en el mercado mas alta, en si la estrategia adecuada
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para este tipo de unidad es buscar ante todo crear un impacto en el mercado
al mostrar una gran ventaja diferencial obteniendo asi el apoyo de los
clientes.

SEGMENTO ESTRELLA:

Requiere de mucho efectivo para mantener su competitividad dentro de los
mercados en crecimiento, la estrategia a seguir normalmente es una muy
agresiva para conservar o incluso obtener una participacion en el mercado,
esta agresividad se ve traducida en alta promocion y publicidad o gastos para
brindar un valor afladido extra al producto o servicio.

SEGMENTO VACA:

Buscar defender la participacion en el mercado, es decir el liderazgo,
mediantes estrategias que reforzaran la lealtad de los clientes, esto puede
ser a través de regalos, descuentos en compras o brindando un valor
afiadido a los productos o servicios, evidentemente generaran un gasto de
efectivo que si funciona se transformara en una inversion.

SEGMENTO PERRO:

En este segmento se busca maximizar las ganancias potenciales reduciendo
al minimo los gastos o promoviendo una ventaja diferencial para obtener la
mayor participacién en el mercado, si el producto no cumple las necesidades
se lo puede mejorar y relanzarlo, y la ultima opcién consiste en reducir la

inversion en los perros o bien cancelarlos.
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3.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Mediante la evaluacién que se efectué a la empresa “REPUESTO S. A%,
pudimos constatar aspectos positivos y negativos con los que cuenta la
compafiia, tanto en el ambiente interno como en el ambiente externo; esta
informacion nos ayudara para disefiar y proponer mejoras en el
funcionamiento de las operaciones de la empresa, con el fin de lograr el

crecimiento de la misma y mantener el prestigio de la compafiia.

Una vez efectuado el diagnostico organizacional y dadas las conclusiones
que obtuvimos, se conoce que la empresa cuenta con un organigrama
estructural, el cual otorga la forma de estructuracion empresarial; sin
embargo se halla una falta de organizacién en cuanto a las funciones que
debe realizar cada miembro, por lo que se propone efectuar una
reestructuracion del organigrama; la cual defina la estructura, las funciones, y

las posiciones del personal.

También se conoce que la empresa no cuenta con una orientacion
organizativa, que enfoque sus ideales y reflejen una mentalidad comercial;
esto conlleva a definir la mision, la vision, los objetivos, las estrategias y el
respectivo analisis FODA; con el objetivo de un buen funcionamiento del

negocio.
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Cada empresa, institucién u organizacion debe tener una estructura acorde a
su giro del negocio, porque cabe recordar que cada empresa es diferente de
otra, que no es imposible tener una receta para encasillar a todas, el trabajo

de los administradores es elaborar la mejor estructura para la empresa.

3.5. ORGANIGRAMA

La empresa “REPUESTO S. A.” posee un organigrama vertical, el cual va a

ser reestructurado con el fin de obtener mejores beneficios para la institucion.

Esta estructura ayudara a la coordinacion de las actividades entre la parte
superior (autoridad) y parte inferior (subordinados) de la organizacion, la cual
también servird para el control del mismo.
e La comunicacion se establece a través de las lineas existentes en el
organigrama.
e Cada superior centraliza las comunicaciones en linea ascendente de
los subordinados.
e Cada subordinado se reporta solamente a su superior, tiene un solo
jefe y no recibe érdenes de ningun otro.
e Las tareas asignadas tienen una determinada cantidad de

responsabilidad el cual se debe de alcanzar la meta.
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Ademas los departamentos comprendidos dentro de esta organizacion;
pueden estar vinculadas entre si, de distintas formas; cuando la tarea a
ejecutar se realiza por una sola persona no se presentan problemas, pero si
se exige la participacion de varias personas es necesario organizarla. Este
organigrama da las facilidades del caso para poder formar grupos de trabajo

y poder acoplar las actividades.

Este instrumento servira para que:
e Cada individuo visualice las actividades y los procesos subyacentes a
la organizacion.
e Saber de como estan relacionadas los diferentes departamentos, el
cual encaja en un todo.
e EIl trabajador tenga una vision mas clara del objetivo final de la

Institucion.

Dentro de este sistema deben existir:
e Reglas de trabajo.
e Politica de trabajo.
e Cultura de la organizacion, es decir, un conjunto de costumbres y
maneras de actuar que de forma explicita o implicita estan guiando y

condicionando las decisiones de la corporacion.
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3.5.1. PROPUESTA DE LA REESTRUCTURACION DEL ORGANIGRAMA DE LA

EMPRESA “REPUESTOS S. A.”

ORGANIGRMA ESTRUCTURAL

llustracién 13 Propuesta Organigrama REPUESTO S. A.

GERENTE
GENERAL

ASESORIA LEGAL AUDITORIA
EXTERNA
| || 1 1 1
JEFE DE COORDINADOR
JEFE CONTABLE JEFE COMERCIAL PRODUCCION LOGISTICO JEFE DE RRHH
ASISTENTE VENDEROR OPERARIO DE |_
B CONTABLE B comMerciALl [ TORNO1 BODEGUERO/DESPACHADOR
| A;’gb'éfo? B VENDEDOR Bl OPERARIO DE
EENERALES COMERCIAL 2 TORNO 2
B VENDEDOR OPERARIO DE
COMERCIAL 3 SOLDADURA

OPERARIO DE
FABRICACION
DE LATINAS 1

OPERARIO DE
sl FABRICACION
DE LATINAS 2

OPERARIO DE
BOCINES

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
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llustracién 14 Propuesta Organigrama Funcional

GERENTE GENERAL
*Efectuar la planificacion estratégica de la empresa.
*Revisar y controlar el desempefio de su equipo de trabajo.
*Analizar entorno automotriz, politico y econémico del pais.

ASESORIA LEGAL
* Realizacion de tramites.
* Asesoria en temas legales y tributarios.

AUDITORIA EXTERNA
* Encargado de revisar si los estados financieros cumplen de acuerdo a las NIIF y a las NIC
* Rendir una opinién profesional respecto a la condicion financiera y a los resultados de las

operaciones de la empresa .

JEFE CONTABLE

F Realizar gestion de carteray
obranzas.

F Preparacion de los estados
inancieros.

I Asistir a reuniones
dministrativas .

ASISTENTE
CONTABLE

* Efectuar registros

contables.

* Archivar la
documentacion.

AUXILIAR DE
SERVICIOS
GENERALES

* Realizar la limpieza
de las oficinas,
muebles y enseres.

* Realizar tramites y
mensajerias.

JEFE COMERCIAL

* Participar en el presupuesto anual * D
de ventas.

* Disefiar y ejecutar los planes
comerciales.

[ Gestionar las compras de inventarig

VENDEDOR COMERCIAL 1

* Realizar la facturacion y el
cobro de la misma.

* Efectuar el pedido a
Produccion para la elaboracion

VENDEDOR COMERCIAL 2

* Realizar la facturacion y el
cobro de la misma.

* Efectuar el pedido a
Produccion para la elaboracion.

VENDEDOR COMERCIAL 3

la misma.

* Efectuar el pedido a Produccion
para la elaboracion.

JEFE DE PRODUCCION

istribuir y controlar la elaboracion de|
las unidades nuevas.
* Realizar el mantenimiento a las
magquinarias.

OPERARIOS DE TORNO
* Elaboracion de los tornos.

OPERARIO DE SOLDADURA
* Actividades de Soldadura.
OPERARIO SDE
W -ABRICACION DE LATINAS

* Elaboracion de latinas.

OPERARIO DE BOCINES
Elaboracién de los bocines.

* Realizar la facturacion y el cobro de

COORDINADOR
LOGISTICO

* Analizar y planificar el
stock de bodega en
repuestos y accesorios.

* Solicitar pedidos de
repuestos y accesorios.

* Efectuar inventarios.

* Responsable de la
mercaderia en bodega

JEFE DE RRHH
* Registro y
actualizacion de la
documentacién del
personal.

* Ejecuta el ingreso o
retiro del personal.

* Colabora con la
induccién, capacitacion
y desarrollo del
personal.

BODEGUERO/DESPACHADOR
Ingresar la mercaderia a bodega,
* Traspasar la mercaderia, de

bodega al local.

* Entrega de la mercaderia al
cliente.

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
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3.6. DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

La empresa “REPUESTOS S. A.” no ha elaborado ningun documento el cual
especifiqgue las funciones, responsabilidades y tareas asignadas para cada
cargo; por lo consecuente, se elaboré6 un detalle de las funciones y
responsabilidades de cada uno de los cargos detallado en el organigrama
reestructurado; el fin de este concepto, es que cada empleado podra

diferenciar las funciones entre los integrantes de la misma.

CARGO: GERENTE GENERAL

AREA/DEPARTAMENTO: GERENCIA
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable del desempefio de la empresa y de sus empleados con el
propdsito de llegar a los objetivos deseados; desarrollar las estrategias
comerciales con el objetivo de incrementar la productividad y el desarrollo de
la misma.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:

» Definir e implementar el plan comercial de la empresa.

» Revisar y controlar el desempefio de su equipo de trabajo.

» Analizar el entorno automotriz, politico y econdémico del pais.

» Mantener informado al personal sobre temas relevantes para la

compaifiia.
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» Coordinar con la elaboracion y el cumplimiento de los
presupuestos.

Efectuar analisis de los resultados de la empresa.

Monitorear el servicio al cliente.

Administrar los procesos de la compafia.

Liderar la gestion comercial de la empresa.

Establecer y mantener la red de distribuidores.

Representar legalmente a la compafia ante entidades varias.
Aprobar descuentos y créditos a los clientes.

Administrar los activos de la empresa.

AREA: ASESORIA LEGAL

PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Proporcionar asesoramiento en cuestiones legales relativas a la
empresa y sus actividades.
> Representar y defender los intereses de la empresa ante los
organismos oficiales, tribunales y otras entidades.
» Elaborar los contratos y la documentacion legal de la empresa en

todos los ambitos.
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CARGO: AUDITORIA EXTERNA

AREA/DEPARTAMENTO: APOYO

OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:

Elaborar un examen critico acerca de la situacion economica real de la
compainiia, utilizando técnicas para la revision de informacion, y a su vez
medir el control interno de la misma; la opinidn vertida es independiente de
cualquier area de la institucion; mediante el cual se concluye y se efectian
observaciones y recomendaciones para su mejor funcionamiento. Este
informe se lo remite a la gerencia y/o accionistas.

PRINCIPALES ACTIVIDADES:

» Revisar y evaluar la informacion financiera de la empresa, y emite
una opinidn independiente sobre los mismos.

» Efectuar la revision de los Estados Financieros mediante las NIA
(Normas Internacionales de Auditoria).

» Verificar que los Estados Financieros cumplan con las NIIF
(Normas Internacionales de Informacion Financiera) para PYMES
(Pequefias y Medianas Empresas) y con las NIC (Normas
Internacionales de Contabilidad).

» Investigar sobre la integridad, veracidad Yy razonabilidad de los
estados financieros.

» Examinar la informacién, con el objetivo de detectar algun error y/o

fraude.
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» Revision de la parte tributaria y societaria de la empresa.

» Fiscalizar que los gastos cumplan con los requisitos tributarios y
gue sean inherentes a la actividad del negocio.

» Supervisar las operaciones contables.

» Ofrecer asesorias, en aspectos contables y tributarios.

CARGO: JEFE CONTABLE

AREA/DEPARTAMENTO: CONTABILIDAD
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:

» Generar informacion financiera y contable la cual sea confiable y
oportuna, aplicando los registros de acuerdo a las NIIF (Normas
Internacionales de Informacién Financiera) para PYMES
(Pequefias y Medianas Empresas y con las NIC (Normas
Internacionales de Contabilidad).

PRINCIPALES ACTIVIDADES:

» Realizar la gestidén de cartera y cobranzas.

» Preparar los Estados Financieros de acuerdo a las NIIF y a las
NIC.

» Monitorear al asistente contable con las actividades designadas.

» Asistir en asuntos administrativos de la compafia.
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CARGO: JEFE COMERCIAL

AREA/DEPARTAMENTO: VENTAS

OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:

Responsable de la elaborar y ejecutar los objetivos comerciales, liderando el

equipo de vendedores hacia una vision estrategia de negocio, cumpliendo las

politicas internas de la compaiiia y contribuyendo a la satisfaccion del cliente.

PRINCIPALES ACTIVIDADES:

>

>

>

Participar en el presupuesto anual de ventas.

Disefiar y ejecutar los planes comerciales de la empresa.

Liderar la fuerza de ventas definiendo planes y metas especificas
para cada nicho de mercado.

Supervisar a su equipo de trabajo.

Efectuar reuniones con su personal con el a fan de corregir errores
de ventas, mantener los clientes potenciales y captar nuevos
consumidores.

Coordinar asuntos administrativos relacionados con la compra de

mercaderia.
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CARGO: JEFE DE PRODUCCION

AREA/DEPARTAMENTO: PRODUCCION
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Distribuir los pedidos y supervisar la preparacion de las nuevas y diferentes
unidades, garantizando la satisfaccion del cliente.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Ensamblar unidades nuevas.
» Controlar el uso de insumos, repuestos y solicitar su reposicion.
» Realizar mantenimiento a las maquinarias.

» Mantener el orden y limpieza del taller.

CARGO: COORDINADOR LOGISTICO

AREA/DEPARTAMENTO: LOGISTICA
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable del control, administracion y supervision del inventario que se
encuentra en bodega de repuestos y accesorios para la venta y para la
elaboracion de unidades bajo pedido.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:

» Analizar y planificar stock de bodega de repuestos y accesorios.

» Solicitar pedidos de repuestos y accesorios.

» Coordinar la recepcién de nuevos items.

» Efectuar inventarios bajo la custodia del gerente general.
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CARGO: JEFE DE RECURSOS HUMANOS

AREA/DEPARTAMENTO: RRHH
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Mantener el registro y documentacion del personal, administrar el pago de las
remuneraciones de acuerdo al cumplimiento de las leyes.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Describe las responsabilidades que definen cada puesto laboral y
las cualidades que debe tener la persona que lo ocupe.
» Reclutar al personal idoneo para cada puesto.
» Gestiona las capacitaciones, programas, cursos y toda actividad
gue se ejecute en el conocimiento del personal.
» Llevar el control de beneficios de los empleados.
> Distribuye politicas y procedimientos de recursos humanos, nuevos
o0 revisados, a todos los empleados, mediante boletines, reuniones,

memorandum o contactos personales.

CARGO: ASISTENTE CONTABLE

AREA/DEPARTAMENTO: CONTABILIDAD
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable del registro de toda las transacciones efectuadas por la

empresa y tener de manera oportuna la informacion.
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PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Registro de las transacciones.

» Archivo de la documentacion.

CARGO: AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES

AREA/DEPARTAMENTO: CONTABILIDAD
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Mantener las instalaciones, muebles y enseres perfectamente limpios y
asegurar que la documentacion e informacién remitida llegue a su destino
oportunamente, manteniendo la confidencialidad y profesionalismo.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:

» Realizar la limpieza de las oficinas, muebles y enseres.

» Realizar trdmites y mensajeria.

» Realizar los cobros a clientes.

CARGO: VENDEDORES COMERCIALES

AREA/DEPARTAMENTO: VENTAS
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable de efectuar la emision de facturas y realizar el respectivo cobro

de la misma de manera oportuna.
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PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Realizar gestion de venta y cobro de facturas.
» Si existe algun pedido con la elaboracion de alguna unidad, efectiua

el pedido a produccion.

CARGO: OPERARIOS DE TORNO

AREA/DEPARTAMENTO: PRODUCCION
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable de la elaboracién de los tornos asegurando la satisfaccion del
cliente y cumpliendo con el pedido.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Ensamblar unidades nuevas.
» Preparar unidades nuevas para la entrega al cliente.

» Mantener el orden y limpieza del taller.

CARGO: OPERARIOS DE SOLDADURA

AREA/DEPARTAMENTO: PRODUCCION

OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:

Responsable de la fabricacién de la union de varios materiales, mediante el
enfriamiento se convierte en una union fija, asegurando la satisfaccién del

cliente y cumpliendo con el pedido.
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PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Ensamblar unidades nuevas.
» Preparar unidades nuevas para la entrega al cliente.

» Mantener el orden y limpieza del taller.

CARGO: OPERARIOS DE FABRICACION DE LATINAS

AREA/DEPARTAMENTO: PRODUCCION
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable de la elaboracion de las latas para carros, asegurando la
satisfaccion del cliente y cumpliendo con el pedido.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Ensamblar unidades nuevas.
» Preparar unidades nuevas para la entrega al cliente.

» Mantener el orden y limpieza del taller.

CARGO: OPERARIOS DE BOCINES

AREA/DEPARTAMENTO: PRODUCCION
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Responsable de la elaboracién de las bocinas asegurando la satisfaccion del

cliente y cumpliendo con el pedido.
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PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Ensamblar unidades nuevas.
» Preparar unidades nuevas para la entrega al cliente.

» Mantener el orden y limpieza del taller.

CARGO: BODEGUERO/DESPACHADOR

AREA/DEPARTAMENTO: LOGISTICA
OBJETIVO PRINCIPAL DEL CARGO:
Despachar los pedidos de los clientes; y traspasar la mercaderia de los
camiones de mercaderia a bodega, y de bodega al local.
PRINCIPALES ACTIVIDADES:
» Entregar el respectivo producto al cliente.
» Transferir el ingreso de la mercaderia a bodega, y de bodega a las

vitrinas del local.

3.7. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Es la que establece el propdsito de la empresa, y se decide a crear la imagen
de nuestro futuro en diferentes niveles o planos, cuyo alcance comienza de lo
mas elemental hasta lo mas universal. Esto se establece con las personas

gue integran y direccionan a la institucion.
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3.7.1. DECLARACION DE LA MISION

Cabe recalcar que la misién es el proposito general de la empresa, va a
establecer el tipo de producto y/o servicio ofrece, las necesidades que

satisface y cual son sus clientes.

La mision que se plantea a la empresa “REPUESTO S. A.” es la siguiente:

“Somos una empresa que nos preocupamos por la satisfaccion de nuestros

clientes, brindandoles repuestos originales y alternativos, y a su vez servicios

en el mercado automotriz a través del mejor equipo humano con los mejores

acabados.”

3.7.2. DECLARACION DE LA VISION

Es el futuro que se quiere crear, mediante el cual debe ser real y alcanzable,

en la que se debe implicar nuestro clientes, competencia y la cultura

organizacional.

La vision que se plantea a la empresa “REPUESTO S. A.” es la siguiente:



105

“REPUESTO S. A.” busca expandirse en todo el Ecuador, cubriendo
necesidades en las diferentes ciudades, captando nuevos clientes por
nuestro excelente nivel de calidad, precio y servicio. Implementando
estrategias de negocio innovadoras y eficientes, y al mismo tiempo, efectuar

la capacitacion a nuestro personal para fomentar el trabajo en equipo.”

3.7.3. VALORES CORPORATIVOS

Los valores institucionales es la cultura empresarial de cada compafiia,
de acuerdo al entorno y a las expectativas, permitiendo la armonia entre el

personal de la empresa y las organizaciones que interactiian con ella.

Los valores que se plantea a la empresa “REPUESTO S. A.” es la siguiente:

Responsabilidad.- Cumplir con conformidad a las actividades propias de
cada departamento y del personal que estd a su cargo, en los diferentes
procesos, asumiendo errores y equivocaciones con sentido constructivo con

el fin de conseguir la eficacia que debe caracterizar a “REPUESTO S. A”

Compromiso.- Nos identificamos con nuestros clientes ya que sus
necesidades son prioritarias para nosotros y asi satisfaciendo las

necesidades de nuestros consumidores.
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Honestidad.- en cada proceso y actividad comercial actuamos con el
compromiso a la verdad de lo que se hace, en lo que se piensa y en lo que

se dice.

Calidad.- EIl lograr la satisfaccion total de un cliente es un reto que se
presenta a cada momento, lo cual hay nos apoyamos en la capacitacion

constante para lograr la mejor calidad en el servicio brindado.

3.7.4. DECLARACION DE LOS OBJETIVOS

Los objetivos son compromisos administrativos y operativos que la

organizacion se plantea, con el fin de obtener los resultados en el tiempo

oportuno. Estan ligados con la mision y la vision.

Los objetivos que se plantea a la empresa “REPUESTO S. A.” son los

siguientes:

3.7.4.1. OBJETIVO GENERAL

Contribuir al desarrollo competitivo de “REPUESTO S.A.”, empresa de

compra- venta de repuestos automotriz, dedicada a cubrir las expectativas
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del cliente, con una planificacion eficiente que ayude al crecimiento y al

mejoramiento constantemente para lograr la excelencia.

3.7.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Implementar la propuesta de planificacién estratégica en Noviembre
de cada afio para obtener la participacion de mercado deseada
mediante las estrategias de negocio.

v Determinar nuevos nichos de mercados cada seis meses para cubrir
nuevas necesidades.

v Los productos que se decida mantener en el mercado, se cuantificara
la demanda mediante un presupuesto anual a comienzos de
Diciembre de cada afio para poseer un stock variado en bodegas y no
tener escases de inventario.

v' Lograr un crecimiento del 4% anual en el nivel de ventas por medio de
nuestros productos estrellas.

v’ Apertura de nuevos establecimientos a nivel nacional, mediante un
estudio para ver la factibilidad del mismo, y poderlo realizar cada
cuatro afos, siempre y cuando sea factible y existan los recursos
disponibles, y asi obtener mas clientes y mas ingresos.

v Efectuar programas de capacitacién cada tres o cuatro meses, segun

la necesidad de nuestro equipo de trabajo, para una mejora continua.
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v' Permitir la asignacién de responsabilidades en forma clara a una
persona que desarrollara un proceso o parte de €l al inicio del mismo.

v' Tratar apropiadamente los factores que interactdan en un clima laboral
mediante un analisis a inicios y a mitad de afio, como son: trabajo en
equipo, resistencia al cambio, falta de compromiso, no asumir
responsabilidades, malas relaciones laborables, etc.

v' Orientar al inicio de cada uno de los procesos hacia los objetivos
estratégicos para lograr un mejor nivel de produccion.

v Mejorar la calidad de los servicios y productos que se ofrece,
mediante un examen de los mismos, cada tres meses.

v' Comunicar, integrar y coordinar el trabajo en equipo al inicio de cada

proceso.

3.7.5. DECLARACION DE LAS ESTRATEGIAS

Con el objetivo de desarrollar estrategias el cual ofrezcan un mayor beneficio
a “REPUESTO S. A", se procedera a realizar la matriz de priorizacion FODA,
seguida de la matriz FODA; para asi concluir con las estrategias de

“‘REPUESTO S. A",
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3.7.5.1. MATRIZ DE PRIORIZACION FODA

Al realizar las Matrices de Evaluacién de los Factores Externos (EFE) e
Internos (EFI) se obtuvieron las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas; las cuales se tienen que priorizar mediante la utilizacion de una
herramienta de estrategia, denominada Matriz Relacional de Holmes (Ver
Anexo 1) con el fin de obtener las que seran de mayor relevancia en la

elaboracion de las estrategias para la empresa.

A continuacién se presenta los resultados obtenidos:

FORTALEZAS PRIORIZADAS

Tabla 8 Fortalezas Priorizadas

N2, FORTALEZAS % UBICACION
F4 | Disponibilidad de materia prima 18,00 18,00
F10 | Equipos y maquinarias de produccion 17,00 35,00
F7 | Amplia gama de productos 16,00 51,00
F8 | Localizacién estratégica del negocio 13,00 64,00
F2 | Convenios con mecanicas y lubricadoras 11,00 75,00
F6 | Excelente atencion al cliente 8,00 83,00

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte



D2

D9

D10

D6

D3

D4

o1

02

o4

03

05

DEBILIDADES PRIORIZADAS

Tabla 9 Debilidades Priorizadas

DEBILIDADES
Falta de planificacion estratégica a mediano y largo plazo

No dispone de un sistema de control de inventario eficiente
Controles adecuados sobre los bienes del taller
Falta de sucursales en las ciudades mas grandes del pais

Falta de programas de capacitacion técnica para
trabajadores

No hay una comunicacion apropiada

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

OPORTUNIDADES PRIORIZADAS

Tabla 10 Oportunidades Priorizadas

OPORTUNIDADES
Apertura de nuevas sucursales

Aplicacién para créditos empresariales

Aumento de nuevos proveedores y menores precios
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% | UBICACION

17,00

17,00

17,00

13,00

11,00

7,00

%
21,88

18,75

15,63

Tendencia al aumento de demanda interna de vehiculos en el | 15,63

pais

Afiliacion de establecimientos de créditos (tarjetas de crédito)

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

14,06

17,00

34,00

51,00

64,00

75,00

82,00

UBICACION
21,88

40,63

56,26

71,89

85,95
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AMENAZAS PRIORIZADAS

Tabla 11 Amenazas Priorizadas
AMENAZAS
Aumento de los costos de los materiales
Crecimiento de poder de negociacién de los clientes
Evolucion automotriz
Nuevos competidores

El contrabando vehicular afecta el mercado interno

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte

%

21,88
20,31
17,19
15,63
10,94
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UBICACION
21,88

42,19
59,38
75,01
85,95

Para establecer las estrategias mas idoneas para “REPUESTO S. A.” se tuvo

que formular la matriz FODA, la cual se presentan a continuacion, con el

objetivo de tener una vision mas clara de las acciones a realizar en la

empresa.

3.7.5.2. MATRIZFODA

La matriz FODA sirve para identificar acciones viables mediante el cruce de

variables. A continuacién se presenta la matriz que se realizé para formular

las estrategias de “REPUESTO S. A.”.



MATRIZ FODA

Tabla 12 Matriz Foda
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FORTALEZAS - F

DEBILIDADES - D

1.- Disponibilidad de materia prima

1.- Falta de planificacion estratégica a mediano y largo plazo

2.- Equipos y maquinarias de produccion

2.- No dispone de un sistema de control de inventario eficiente

3.- Amplia gama de productos

3.- Controles adecuados sobre los bienes del taller

4.- Localizacion estratégica del negocio

4.- Falta de sucursales en las ciudades mas grandes del pais

5.- Convenios con mecanicas Yy lubricadoras

5.- Falta de programas de capacitacion técnica para trabajadores

6.- Excelente atencion al cliente

6.- No hay una comunicacion apropiada

OPORTUNIDADES - O

ESTRATEGIAS - FO

ESTRATEGIAS - DO

1.- Apertura de nuevas sucursales

F,0
22 ppertura de sucursales

2.- Aplicacion para créditos empresariales

3.- Aumento de nuevos proveedores y menores
precios

FsOs Facilidad de pago e incremento en la
satisfaccion del cliente

D,O, Estudio de mercado automotriz en la principales ciudades
del pais

DlOZ Elaborar un plan estratégico el cual permita una mejor
utilizacion de los recursos

4.- Tendencia al aumento de demanda interna de
vehiculos en el pais

F3O4 Cubrir la demanda de productos

5.- Afiliacion de establecimientos de créditos (tarjetas
de crédito)

F3F40; Incremento en las ventas

D,0, Identificar si podemos cubrir 0 no, esa tendencia de
aumento vehicular en el pais

AMENAZAS - A

ESTRATEGIAS - FA

ESTRATEGIAS - DA

1.- Aumento de los costos de los materiales

F3A3 Stock variado en bodegas

2.- Crecimiento de poder de negociacion de los
clientes

F5A4 Mantener la buena atencién al cliente y reducir
el tiempo de espera de entrega

D, A, Fomentar en “REPUESTO S. A.” un sistema menos

burocratico y mejor estructurado para poder trabajar eficientemente
dando lugar a la iniciativa personal.

3.- Evolucién automotriz

F1A1 Fortalecer la relacion con nuestros proveedores

A
172 Investigacion de mercado y necesidades de clientes

4.- Nuevos competidores

5.- El contrabando vehicular afecta el mercado

interno

F5 A2 Llegar a acuerdos con los clientes para acceder

a descuentos, servicios post venta, etc.

D5A3 Efectuar la capacitacion en el surgimiento de nuevas
marcas y modelos de vehiculos

Elaborado por: Ingrid Delgado y Jorge Duarte
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3.7.6. LINEAS ESTRATEGICAS

Con base en las matrices realizadas, las lineas estrategias que se plantea a

la empresa “REPUESTO S. A.” son las siguientes:

v Desarrollar un buen plan de negocio, el cual permita cumplir con los
objetivos planteados y una buena utilizacién de los recursos.

v’ Efectuar un estudio de mercado el cual permita establecer nichos de
negocio e identificar nuestros competidores directos e indirectos.

v Incrementar la utilidad neta en un 20% durante el ejercicio fiscal 2014.

v" Implementar el pago con tarjeta de crédito, ya sea por seguridad o por
costumbre de los clientes a no preferir el uso del efectivo.

v Efectuar micro créditos, el cual sirva para el financiamiento de la
compafiia, y asi lograr propagarse a nivel nacional y adquirir
magquinaria de ultima tecnologia.

v' Fortalecer nuestra relacibn con los proveedores mediante la
comunicacién constante para abastecerse de producto ante una
posible alza de precios y aprovechar las posibles ganancias en un
ajuste de precios, efectuar los pagos a tiempo y cumplir con los
acuerdos pactados.

v" Con el aumento vehicular, se debe poseer en bodegas un stock

variado de productos y materiales para poder cubrir la demanda.
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Estar a la expectativa del surgimiento de nuevos modelos y marcas
automotrices para asi poder actualizar nuestro stock en bodegas.
Realizar un perfil de seleccion para el personal mediante, lo cual
involucre pruebas de trabajo, relaciones personales y saber las
expectativas del aspirante sobre la empresa.

Capacitar al personal actualizandolo de acuerdo a los requerimientos
que surja en el mercado con el surgimiento de nuevas marcas y
modelos de automoviles.

Establecer responsables a cargo de las distintas actividades y proceso
del taller para evitar alteraciones en la calidad de la atencién y los
trabajos que se realizan.

Realizar un estudio el cual efectué que tipo de beneficio se le otorgaria
al cliente mediante los convenios con las mecanicas y lubricadoras.
Efectuar encuestas cortas en forma periddica, con el objetivo de
evaluar si se estd cumpliendo con las expectativas y necesidades de
nuestros clientes.

Buscar mecanismos apropiados para lograr un buen clima laboral, que
ayude con la efectividad en la compafia, como son los dias de
integracion.

Modernizar el taller con equipos de reconocidas marcas, lo que

permita dar una imagen moderna.
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Ofrecer nuevos servicios de reparacion tales como chequeos gratuitos
en otros puntos fisicos o mecéanicos del vehiculo, estén o no
relacionados al servicio que se realicen.

Permitir que el cliente tenga mayor participacion y opinion, en la
reparacion y mantenimiento del vehiculo, satisfaciendo todas las
dudas que pueda tener durante la reparacion o posterior a ella.
Realizar una campafa agresiva de difusiébn y publicidad de los
diferentes productos ofrecidos, dando a conocer la nueva imagen del
negocio.

Promocionar la experiencia, seriedad y trayectoria del taller mediante
el buen trato al cliente y la atencion personalizada.

Realizar promociones para el mantenimiento de los vehiculos,
mejorando precios y ofreciendo valor agregado en los procesos de la

empresa.
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CAPITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo de este trabajo, la empresa “REPUESTO S. A
contara con un Plan Estratégico eficaz y facil entendimiento, el cual le servira
de herramienta para la toma de decisiones y fijar lineamientos de accion el

cual oriente a las decisiones y los resultados que se presenten en el futuro.

Apoyada en el diagnostico organizacional que se le efectué a la empresa

sobre su situacion actual, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

1) El plan estratégico desarrollado es el punto de partida en la cual la
empresa muestra la filosofia propia, donde se define la misién o
necesidad a satisfacer; y objetivos estratégicos enfocados en la
satisfaccion del cliente, ampliacion de los servicios actuales, el
desarrollo a nivel profesional y emocional, y la aplicacion de planes de

mejora; permiten alcanzar la vision planteada.
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Para que la empresa “REPUESTO S. A.” se desarrolle eficientemente
en el mercado, debe realizar estudios estratégicos por Io menos cada
afio, por los cambios que se efecttan en su entorno, para
reestructurar lineas estratégicas que permitan mitigar los nuevos
riesgos del mercado y con esto se tome nuevas decisiones

beneficiosas que contribuyan a la compafia y al pais.

Con la utilizacién y el desarrollo respectivo de varias herramientas
efectuadas en este proyecto, se destaca que mediante la aplicacion de
analisis de portafolio de negocio, se puede constatar que con la Matriz
del Grupo Consultor Boston se debe mantener e invertir en ciertos

productos los cuales generarian mejores ganancias.

El estudio de la situacion actual de cada uno de los ambientes internos
y externos que influyen directa e indirectamente, entrega resultados
muy importantes para la toma de decisiones los cuales pueden llegar
a ser profundizados por el gerente, quien puede generar otros planes

gue sirvan de apoyo a este proyecto.
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El éxito de implementacion de este plan estratégico depende de tres
aspectos importantes que son:

» el incremento de las ventas acorde al crecimiento automotriz

> la eficiencia y eficacia de cada uno de los procesos

> y el desarrollo y crecimiento del personal que trabaja en el enfoque

de satisfacer las necesidades y expectativas del cliente.

Convertirse en un distribuidor potencial de empaques automotriz, para
lo cual se necesita que la empresa cuente con capacitaciones al
personal para que se efectué un aprendizaje constante y aprovechar

al méaximo el recurso humano.

Las actividades que se desarrollan actualmente, no se realizan de
manera adecuada, debido a la falta de definiciones claras en la
manera de cémo se desarrollan y la finalidad que se persigue al

realizar cada una de actividades diarias.



119

8) El objetivo general propuesto en este plan estratégico, constituye un
plan de accion a seguir para configurar un nuevo perfil de prestigio

ante otras empresas similares dedicadas a la misma actividad.

9) El disefio e implementacion de fichas funcionales y responsabilidades
permiten al personal administrativo y operativo desarrollar su trabajo
de manera ordenada, eficiente y eficaz, eliminando actividades
repetitivas que no generan valor ni para la empresa, ni para el cliente
interno o externo; asignando responsables o propietarios de procesos

con el fin de revisar y evaluar cada actividad realizada.

4.2. RECOMENDACIONES

De las conclusiones anteriormente indicadas, provienen las siguientes

recomendaciones para la empresa “REPUESTO S. A.”:

1) Implementar el Plan Estratégico que permita conocer la razén por
la cual realiza su actividad de negocio mediante la misién, y, con la
formulacién de objetivos que deben cumplirse, para ejecutar las
mejores acciones 0 estrategias que logren alcanzar la vision

empresarial propuesta.
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3)
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Implementar la propuesta y efectuar el seguimiento respectivo,
siempre y cuando el gerente y su personal se comprometan al

cambio de mejoras.

La empresa cuenta con prestigio y reconocimiento en varios
medios de comunicacion, adquirido a lo largo de sus 10 afios, que
ha hecho que muchos clientes la prefieran por precio, calidad y
servicio, por lo que la empresa debe seguir manteniendo en este

mercado competitivo.

La relacién con nuestros proveedores debe mantenerse mediante
una vinculacion con respeto, confianza y sobretodo dependencia

mutua.

Efectuar crédito empresarial, basado en la evaluacion de andlisis

Costo/Beneficio; lo que invierta, y en su tiempo de recuperacion.
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Implementar controles eficientes en el manejo de inventario y en

los bienes del taller de la compaifiia.

Disefiar politicas que regulen el funcionamiento de varios aspectos
tales como calidad, servicio, recursos humanos, medio ambiente

entre otros.

Sistematizar las operaciones mediante procesos y flujos de trabajo,
con la finalidad de integrar las actividades y tareas, ademas de,
mejorar los resultados de dichos procesos y generar satisfaccion

tanto para clientes internos como externos del negocio.

Estudiar la cadena de valor, que permita, por un lado descomponer
a la empresa en actividades primarias y de apoyo, y por otro,
describir si dichas actividades que realiza la empresa, generan o
no valor para el cliente, como una ventaja competitiva y sostenible

para la empresa.
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10)Efectuar un analisis del stock variado que debe poseer en

bodegas, analizando que productos son de mayor demanda.

11)Seguir manteniendo la calidad de los productos y del servicio al
cliente, buscando siempre satisfacer sus necesidades, y ofrecerle
la verdadera importancia como primera persona dentro de la

organizacion.

12)Utilizar los canales de comunicacién apropiados es la clave para
poder fortalecer las relaciones entre el personal y generar un buen

ambiente laboral.

13)EIl recurso humano debe estar comunicado sobre los cambios que
van a realizar en la empresa como fase previa a la implementacion,
y mencionarles que el cambio avanzara siempre y cuando haya el

compromiso de ellos para que surta efecto deseado.
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14)Promover la capacitacion y desarrollo de personal de acuerdo a las
exigencias del mercado con la participacion de todos los
empleados; y una vez estructurada, asignar las funciones

correspondientes.
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Anexo 1 Matrices de Holmes
Calificacion:

e 1: Si el factor evaluado es relativamente mas importante que su
contraparte.

e 0: Si el factor evaluado es relativamente menos importante que su
contraparte.

e 0,5: Si ambos factores son igualmente importantes.



PRIORIZACION DE FORTALEZAS

Ne. FACTORES F1 | F2 | F3 | F4 | F5 | F6 | F7 | F8 | F9 | F10 | SUMATORIA % ORDEN
F1 [ Asesoria segun la necesidad del cliente 05| O 0 0 1 |105| 0 0 0 0 2 4,00 8
F2 [ Convenios con mecénicas y lubricadoras 1 (05| 1 0 1 1 0 0 1 0 5,5 11,00 5
F3 [Buenas relaciones con los proveedores 1 0 |05]| O 0 0 0 0 1 0 2,5 5,00 7
F4 [ Disponibilidad de materia prima 1 1 1 /05| 1 1 1 1 1 (0,5 9 18,00 1
F5 | Experiencia en la industria 0 0 1 0 (05| O 0 0 05| O 2 4,00 8
F6 | Excelente atencion al cliente 05| O 1 0 1 |105| 0 0 1 0 4 8,00 6
F7 | Amplia gama de productos 1 1 1 0 1 1 /05| 1 1 10,5 8 16,00 3
F8 [Localizacién estratégica del negocio 1 1 1 0 1 1 0 |05 1 0 6,5 13,00 4
F9 Util@zacién de redes sociales y frecuencias 1 0 0 o los| o 0 o los| o ) 4,00 8
radiales
F10 | Equipos y maquinarias de produccién 1 1 1 /05| 1 1 105 1 1 |05 8,5 17,00 2
TOTAL 8,00(4,50|7,50|1,00 8,00 6,00 2,00|3,508,00|1,50 50,00 100,00




Ne. FACTORES F1 | F2 | F3 | FA | F5 | F6 | F7 | F8 | F9 | F10 | SUMATORIA % ORDEN
F4 [Disponibilidad de materia prima 1 1 1 (05| 1 1 1 1 1 10,5 9 18,00 1
F10 | Equipos y maquinarias de produccion 1 1 1 /05| 1 1 |05 1 1 |05 8,5 17,00 2
F7 | Amplia gama de productos 1 1 1 0 1 1 |05 1 1 |05 8 16,00 3
F8 [Localizacion estratégica del negocio 1 1 1 0 1 1 0 |05]| 1 0 6,5 13,00 4
F2 [ Convenios con mecénicas y lubricadoras 1 105 1 0 1 1 0 0 1 0 5,5 11,00 5
F6 | Excelente atencion al cliente 05| 0 1 0 1 /05| 0 0 1 0 4 8,00 6
F3 [Buenas relaciones con los proveedores 1 0 |05]| O 0 0 0 0 1 0 2,5 5,00 7
F9 Util@zacién de redes sociales y frecuencias 1 0 0 0o |05/ o0 0 0o |05/ o ) 4,00 8
radiales
F5 | Experiencia en la industria 0 0 1 0 |05| O 0 0 05| O 2 4,00 8
F1 [ Asesoria segun la necesidad del cliente 05| 0 0 0 1 ]105| 0 0 0 0 2 4,00 8
TOTAL 8,00(4,50|7,50|1,008,00|6,00| 2,00 3,50|8,00 1,50 50,00 100,00




PRIORIZACION DE DEBILIDADES

Ne. FACTORES D1 D2 | D3 (D4 | D5 | D6 | D7 | D8 | D9 | D10 [ SUMATORIA % ORDEN

b1 No tiene identificado plenamente a sus 05 | 0 0 1 0 0 0 1 0 0 25 5,00 5
competidores

D2 Falta_l de planificacion estratégica a 1 o5 1 1 1 1 1 1 los| 05 8,5 17,00 1
mediano y largo plazo

D3 F,alta_l de programas de capacitacion 1 0o |05 1 1 0 1 1 0 0 5,5 11,00 3
técnica para trabajadores

D4 [No hay una comunicacién apropiada 0 0 0 [05] 1 0 1 1 0 0 3,5 7,00 4

D5 [No existe documentacién de procesos 1 0 0 0 |05| 0 |05]| O 0 0 2 4,00 6

D6 Falta de sucur§ales en las ciudades méas 1 0 1 1 1 los| 1 1 0 0 6,5 13,00 )
grandes del pais

D7 [Politicas no establecidas 1 0 0 0 |05| 0 |05]| O 0 0 2 4,00 6

D8 |No existe una adecuada divisién de areas | 0 0 0 0 1 0 1 /05| 0 0 2,5 5,00 5

D9 _No dlsp_one _d_e un sistema de control de 1 o5 1 1 1 1 1 1 los| o5 8,5 17,00 1
inventario eficiente

D10 tcatﬁg'ﬁroles adecuados sobre los bienes del 1 o5 1 1 1 1 1 1 los| 05 8,5 17,00 1

TOTAL 7,50 (1,50 4,50|6,50|8,00|3,50|8,00|7,50|1,50| 1,50 50,00 100,00




Ne. FACTORES D1 D2 D3 D4 | D5 D6 | D7 | D8 | D9 | D10 | SUMATORIA % ORDEN

D2 Falta_L de planificacion estratégica a 1 05 | 1 1 1 1 1 1 105/ 05 8,5 17,00 1
mediano y largo plazo

pg |No dispone de un sistema de controlde |, |55\ 3 | 1 | 1 | 1| 1| 1 |05]| 05 8,5 17,00 | 1
inventario eficiente

D10 Controles adecuados sobre los bienes 1 05| 1 1 1 1 1 1 los| o5 8,5 17,00 1
del taller

D6 Fa,lta de sucursalgs en las ciudades 1 0 1 1 1 los| 1 1 0 0 6,5 13,00 )
mas grandes del pais

D3 F,alta_l de programas de capacitacion 1 o los| 1 1 0 1 1 0 0 55 11,00 3
técnica para trabajadores

D4 [No hay una comunicaciéon apropiada 0 0 0 |05 1 0 1 1 0 0 3,5 7,00 4

D1 No tiene identificado plenamente a sus 0,5 0 0 1 0 0 0 1 0 0 2,5 5,00 5
competidores

D8 ll\lo existe una adecuada division de 0 0 0 0 1 0 1 los| o 0 25 5,00 5
areas

D7 |Politicas no establecidas 1 0 0 0 |05 0 |05]| O 0 0 2 4,00 6

D5 |No existe documentacion de procesos 1 0 0 0 |05|] 0 |05]| O 0 0 2 4,00 6

TOTAL 7,50 (1,50(4,50|6,50 8,00 3,50|8,00|7,50|1,50| 1,50 50,00 100,00




PRIORIZACION DE OPORTUNIDADES

Ne. FACTORES o1 02 | 03 | 04 | O5 | 06 | O7 | 08 [SUMATORIA % ORDEN

01 |Apertura de nuevas sucursales 05 |05 1 1 1 1 1 1 7 21,88 1

02 | Aplicacion para créditos empresariales 05 |05 1 1 0 1 1 1 6 18,75 2

03 Ten,denua al aurpento de demanda interna de 0 0o 05|05 1 1 1 1 5 15,63 3
vehiculos en el pais

o4 Aumento de nuevos proveedores y menores 0 0o los|o5| 1 1 1 1 5 15,63 3
precios

05 AfI|IaCEIO.n de establecimientos de créditos (tarjetas 0 1 0 0 lo5| 1 1 1 4,5 14,06 a
de crédito)

06 |Baja inflacion 0 0 0 0 0O (05| 1 1 2,5 7,81 5

07 | Ofrecimiento de servicios de garantia 0 0 0 0 0 0 |05 05 1 3,13 6

08 | Referencias por parte de los clientes 0 0 0 0 0 0 |05 05 1 3,13 6

TOTAL 1,00 [2,00(3,00(3,00(3,50|5,50|7,00 7,00 32,00 100,00




Ne. FACTORES Ol 02|03 | 04| 05|06 | O7 | 08 |SUMATORIA % ORDEN

01 | Apertura de nuevas sucursales 0505 1 1 1 1 1 1 7 21,88 1

02 | Aplicacion para créditos empresariales 0505 | 1 1 0 1 1 1 6 18,75 2

04 | Aumento de nuevos proveedores y menores precios 0 0 05|05 1 1 1 1 5 15,63 3

03 Tendengla al aumento de demanda interna de vehiculos 0 0 05|05 1 1 1 1 5 15,63 3
en el pais

05 Af[lla:CIOH de establecimientos de créditos (tarjetas de 0 1 0 0o los| 1 1 1 4,5 14,06 a
crédito)

06 | Baja inflacion 0 0 0 0 0 |05 1 1 2,5 7,81 5

07 | Ofrecimiento de servicios de garantia 0 0 0 0 0 0 |05]0,5 1 3,13 6

08 | Referencias por parte de los clientes 0 0 0 0 0 0 |05]0,5 1 3,13 6

TOTAL 1,00(2,00 3,00 |3,00|3,50|5,50|7,00|7,00 32,00 100,00




PRIORIZACION DE AMENAZAS

Ne. FACTORES Al A2 | A3 | A4 | A5 | A6 | A7 | A8 | SUMATORIA % ORDEN
A1 | Inestabilidad econémica 05 (05| O 0 0 0 0 0 1 3,13 7
A2 | Inestabilidad politica 05 [05| O 0 0 0 0 0 1 3,13 7
A3 | Evolucién automotriz 1 1 05| 1 1 0 1 0 5,5 17,19 3
A4 | El contrabando vehicular afecta el mercado interno 1 1 0 |05 1 0 0 0 3,5 10,94 5
A5 \S:Vce)tr)r}g[s) giir;%tgrgz grrrép;ortacién a través de paginas 1 1 0 0o |05/ o 0 0 25 7.81 6
A6 | Aumento de los costos de los materiales 1 1 1 1 1 105|051 7 21,88 1
A7 [ Nuevos competidores 1 1 0 1 1 /05/05| 0 5 15,63 4
A8 | Crecimiento de poder de negociacion de los clientes 1 1 1 1 1 0 1105 6,5 20,31 2
TOTAL 7,00 |7,00|2,50|4,50|5,50|1,00|3,00 1,50 32,00 100,00




Ne. FACTORES Al | A2 | A3 | A4 | A5 | A6 | A7 | A8 | SUMATORIA % ORDEN
A6 [ Aumento de los costos de los materiales 1 1 1 1 1 105|051 7 21,88 1
A8 | Crecimiento de poder de negociacién de los clientes 1 1 1 1 1 0 1105 6,5 20,31 2
A3 | Evolucion automotriz 1 1 /05| 1 1 0 1 0 5,5 17,19 3
A7 | Nuevos competidores 1 1 0 1 1 /05|05| 0 5 15,63 4
A4 | El contrabando vehicular afecta el mercado interno 1 1 0 |05 1 0 0 0 3,5 10,94 5
AS \S:Vgg}gtrﬁ) sdiirrr?;;[)?t ;deorierrslportacién a través de paginas 1 1 0 o |05 o 0 0 25 7,81 6
A1 | Inestabilidad econémica 05(05| 0 0 0 0 0 0 1 3,13 7
A2 | Inestabilidad politica 05|05| 0 0 0 0 0 0 1 3,13 7
TOTAL 7,00 7,00 2,50|4,50|5,50(1,00 3,00 1,50 32,00 100,00




