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RESUMEN

Este trabajo tiene por objeto diagnosticar la empresa para conocer la situacion actual de
la misma y cudles han sido hasta ahora los principales obstaculos que no le permiten
crecer siendo la unica en el pais. Entre la metodologia que se utilizd para evaluar y
encontrar la raiz de los problemas a nivel de gestion estd la encuesta realizada a los
afiliados con el objetivo de conocer sus preferencias, necesidades y percepcion de los
servicios y atencidn recibida, tomando una muestra de 89 socios. De igual manera se
tomo como recoleccidn de informacion, entrevista realizadas a la gerente, area contable,
tesorera — cobranza, comunicacion y proyectos. A su vez, el analisis de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que afectan a la asociacion a través de una
matriz FODA. Para conocer la situacion financiera se tomo el balance general y estado
de resultado de los afios 2012, 2013, 2014 y se hizo analisis horizontal, vertical, ratios
financieros y método de antigliedad de saldo y se determind, que por falta de personal
los procesos son registrados por la misma persona existiendo sobrecarga en el trabajo,
lo que conlleva a cometer errores durante la emision de la factura y aunque los clientes
ya hayan recibido el servicio, la factura emitida tiene tiempo sin cancelarse, esto ha
repercutido negativamente provocando que en ocasiones no cuenten con la liquidez
necesaria para cubrir sus obligaciones o no tengan solvencia constante periédicamente.
A partir de todo esto se deriva el plan estratégico y que para implantarlo de manera
eficiente se hace uso de la herramienta Cuadro de Mando Integral (CMI) o Balanced
Scorecard el mismo que proporciona el marco, la estructura y el lenguaje para
transmitir la vision en estrategia e indicadores de control que permiten cumplir con los
objetivos definidos, proporcionar informacion periddica a la empresa y facilitar la toma
de decisiones. Al finalizar la investigacion entre otras cosas se concluye que al personal
de cuentas por cobrar le hacen falta procedimientos que le ayude a mejorar la

contribucidn de esta area, situacion que se soluciona con el plan estratégico.
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ABSTRACT

This work aims to diagnose the company to know the current situation of the same and
what have been the main obstacles that do not allow you to grow to be the only one in
the country so far. Between the methodology used to evaluate and find the root of the
problems at the level of management is the survey of members in order to know your
preferences, needs and perceptions of services and care received, taking a sample of 89
partners. Similarly was taken as collecting information, interview made to the Manager,
accounting department, Treasurer - collection, communication, and projects. In turn, the
analysis of strengths, weaknesses, opportunities and threats that affect the Association
through a SWOT matrix. To know the financial situation took the Balance sheet and
income statement of the year 2012, 2013, 2014 and became horizontal, vertical analysis,
financial ratios and age of balance method and it was determined, that lack of staff
processes are registered by the same person existing overload at work, which leads to
mistakes during the emission of the invoice and even if customers have already received
the service the issued invoice has no cancelled, this has affected negatively causing that
sometimes they do not have the necessary liquidity to meet its obligations or do not
have constant solvency periodically. From this is derived the strategic plan and to
implement it efficiently makes using the picture command (CMI) or Balanced
Scorecard tool which provides the framework, structure and language to convey the
vision strategy and control indicators that meet the defined goals, providing periodic
information to the company and to facilitate decision making. At the end of the research
among other things it is concluded that it takes the staff of accounts receivable
procedures that help to improve the contribution of this area, which is solved with the

strategic plan.
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CAPITULO |
1. INTRODUCCION

Este proyecto se desarrolla con el objeto de ademéas de obtener el titulo de
Ingeniera Comercial y Empresarial, diagnosticar de forma integral a GRIPLAZ S.A'y
controlarla a través de una herramienta muy Util como es el Balanced Scorecard o
Cuadro de Mando Integral.

Es iniciativa de quienes suscriben tomar a GRIPLAZ S.A., entidad gremial que
tiene como objetivo desarrollar, proteger y velar por los derechos, actividades de cerca
de 117 socios dedicadas a la Industrializacion e intermediacion comercial de
maquinarias, adherentes y productos plasticos en el Pais.

En el segundo capitulo se presenta el marco conceptual, que contiene
definiciones de temas utilizados en la investigacion, partiendo de un estudio de analisis
horizontal, vertical, ratios financieros. De igual forma se utiliz6 el estudio de
metodologias como matriz FODA, ishikawa, Cuadro de mando integral (BSC) y
finalmente cobranzas.

Seguido se procedid en el capitulo tres con el disefio metodologico
definiéndose el tipo de investigacion, la técnica de muestreo y los instrumentos de
recoleccion de informacion.

Continuando asi, en el capitulo cuatro con una presentacion actual de la
empresa y el informe de la investigacion obtenido como resultado de una serie de
instrumentos (tablas y graficos estadisticos). El informe contiene también soportes
cualitativos.

En el capitulo cinco se expone el plan y mapa estratégico haciendo uso de la
herramienta del Balanced Scorecard el mismo que esta estructurado en 4 perspectivas de
la empresa: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje con sus respectivos
indicadores, plan de accidn, riesgo e impacto.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones, asi como la
bibliografia y anexos que se consideran importantes para la investigacion.

1.1.  Antecedentes

GRIPLAZ es una organizacion con personeria juridica con sede en la ciudad de

Guayaquil. Fue fundada hacia 38 afios gracias a la idea de un hombre visionario con el

objetivo de respaldar y defender las actividades de las empresas dedicadas a la
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industrializacién e intermediacion comercial de productos plésticos en el Ecuador,
especialmente velar y defender los legitimos derechos de sus asociados y propender a su
mejoramiento empresarial, fomentando los vinculos entre los asociados mediante el
ofrecimiento de servicios.

Actualmente agrupa a mas del 96% de las empresas dedicadas a la
industrializacién e intermediacion comercial de productos plasticos en el Ecuador,
manteniendo convenios con: ESPOL, CIAP y la IKV (Instituto del Plastico y Caucho en
Alemania).

Desde sus inicios GRIPLAZ tiene tres objetivos permanentes y fundamentales
que no ha perdido en su actualidad:

v Consolidarse como asociacion de servicios para sus miembros
v’ Seguir siendo uno de los referentes tradicionales en contribuciones tecnolégicas
para el crecimiento del pais, y
v' Mantener y mejorar sus aportes al desarrollo de la competitividad mediante la
preparacion de sus profesionales, fomentando la excelencia en todos sus campos
del saber.
1.2. Planteamiento del problema

A pesar de ser una pequefia entidad gremial de derecho privado es una empresa
que cuenta con 117 afiliados, los mismos que reciben a través de diferentes comisiones,
servicios como capacitacion, publicidad en revistas, estadisticas actualizadas de la
industria, contactos comerciales entre otras.

Sin embargo hasta ahora no se ha implementado una correcta politica de cobro,
gue permita que la empresa tenga una constante liquidez a pesar de tener solvencia.

El problema se genera en el exceso de trabajo asignado a una misma persona,
la misma que es responsable de la facturacidn, secretariado, gestion de cobranzas entre
otras. Sus muchas responsabilidades no le permiten desarrollar y cumplir en los tiempos
previstos cada actividad. Adicional se tiene que los periodos fijados por la asociacion,
no son los adecuados para el giro del negocio y no son respetados por los clientes
ademas, no existe penalidad que les exija el pago puntual de sus adeudos.

De no aplicarse este modelo, las utilidades de la empresa jamas retornarian al
capital, obteniendo al final pérdidas, que afectarian directamente en la prestacion de

servicios de mejor calidad para sus respectivos afiliados.
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1.3.  Alcance
La investigacién abarca Unicamente los resultados econémicos de GRIPLAZ
obtenidos desde enero del 2012 hasta diciembre del 2014, tomando informacion
financiera dentro de este periodo ademas, del trabajo de campo que se realizara hasta la
duracion de este curso llamado materia integradora.
1.4.  Objetivos
1.4.1. Objetivos generales
Diagnosticar de forma integral a la empresa GRIPLAZ S.A y proponer una
nueva politica de cobro para el mejoramiento de las cuentas por cobrar a través del
cuadro de mando integral y gestionando los riesgos asociados al plan.
1.4.2. Objetivos especificos
e Diagnosticar la situacion actual de la empresa GRIPLAZ S.A utilizando
herramientas como el FODA, matriz de factores internos y externos, matriz
FODA, diagrama de Ishikawa y el método de antigliedad de saldos.
e Analizar estados financieros mediante analisis vertical, analisis horizontal, ratios
financieros de los afios 2012, 2013 y 2014.
e Disefiar un plan estratégico para el mejoramiento de la gestion de las cuentas por
cobrar en la empresa GRIPLAZ S.A.
e Monitorear el cumplimiento de los objetivos del plan estratégico a través de la
herramienta del balanced scorecard.
e Determinar los riesgos y planes de accion de la asociacion.
1.5.  Justificacion
El presente trabajo esta destinado a la realizacion de un diagnostico general
para la empresa GRIPLAZ, considerando los problemas actuales que toda organizacion
presenta, es de importancia conocer todas sus caracteristicas internas y externas, para la
realizacion de una plan estratégico que permita mejorar los procesos operativos,
organizacionales, y de gestién. Seguido de un analisis de Balanced Scorecard que
permitira a través de diferentes indices de gestion, evaluar los diferentes planes

estratégicos que lleven a la empresa a alinearse con la misién y vision establecida.
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CAPITULO II
2. MARCO TEORICO
2.1.  Método de andlisis vertical
El andlisis vertical permite comprobar si la empresa estd haciendo un uso
correcto de los activos y si se estan considerando las necesidades financieras y
operativas para la deuda. (Ortega, 2009) afirma que:
El anélisis financiero cuenta basicamente con dos herramientas con las que
analizar e interpretar los estados financieros. Al fin y al cabo, la tarea que
tenemos por delante consiste en determinar el peso proporcional, debe
expresarse en porcentajes, que tiene cada cuenta dentro del estado financiero
que hemos analizado.
2.2.  Metodo de analisis horizontal
(Rodriguez & Acanda, 2009, pag. 21) mencionan que:
El método de analisis horizontal consiste en comparar cifras de un
periodo contable con respecto a afios anteriores, esta comparacion
brinda criterios de relevancia para evaluar la situacion de la empresa;
cuando mayor es la tendencia porcentual, significa que es mas
relevante el cambio en alguna cuenta o cifra de los estados financiera.
Las tendencias porcentuales en su conjunto os estados financieros en
su es Util para relevar tendencias, sin embargo, es necesario obrar con
cautela, pues en los cambios en cualquier partida, antes de enjuiciarla
como positiva o negativa, hay que conocer las causas del cambio.”
2.3.  Razones financieras
(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pag. 88) afirman que:
Los analistas y gerentes financieros consideran bastante (til calcular
razones financieras al interpretar los estados financieros de una
compafiia. Una razén financiera es simplemente una cantidad dividida
entre otra. Usted encontrara que casi todas las decisiones que utilizan
informacion contable se apoyan en razones financieras que podrian
crearse es practicamente ilimitado, pero hay ciertas razones basicas

gue Se usan con frecuencia. Estas razones se pueden agrupar en cuatro
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clases: de liquidez, de rotacion de activos, de endeudamiento, y de
rentabilidad.
Razones de liquidez
(Ross, Westerfield, & Jordan, 2010, pag. 55) afirman que:
Como lo sugiere el nombre, las razones de solvencia a corto plazo son
un grupo cuyo proposito es proporcionar informacion sobre la liquidez
de una empresa, por lo que algunas veces estas razones se conocen
como medidas de liquidez. La preocupacion primordial es la
capacidad de la empresa de pagar sus cuentas a corto plazo sin estreés.
En consecuencia, estas razones se enfocan en los activos y los pasivos
circulantes.
a. Razon circulante

Se divide los activos circulantes entre los pasivos circulantes.

Activos circulantes

Razon circulante = - -
Pasivos circulantes

(Besley & Brigham, 2009, pag. 52) mencionan que:
El activo circulante por lo regular incluye efectivo y equivalentes,
cuentas por cobrar e inventarios. El pasivo circulante consiste en
cuentas por pagar, documentos por pagar a corto plazo, deuda a largo
plazo que venza en el periodo actual (vencimiento de deuda a largo
plazo), impuestos acumulados y otros gastos devengados (sobre todo
salarios).

(Ross, Westerfield, & Jordan, 2010, pag. 56) afirma que:
Para la empresa, una razon actual elevada indica liquidez, pero
también puede implicar una utilizacion insuficiente del efectivo y de
otros activos de corto plazo. En ausencia de cualquier circunstancia
extraordinaria, se esperaria una razon circulante por lo menos de uno,
debido a que una razon circulante inferior a uno significaria que el
capital de trabajo (activos circulantes menos pasivos circulantes) es

negativo.
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b. Razon de capital de trabajo
(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pag. 89) menciona que:
Es la diferencia entre los activos circulantes y los pasivos circulantes
en donde el capital de trabajo neto se lo considera como una
proporcién de las ventas y a menudo como una medida de liquidez.

Esta razén muestra la cantidad de liquidez en relacion con las ventas.

Activos circulantes — Pasivos circulantes

Razon de capital de trabajo =
p J Ventas

c. Razdn de efectivo
(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pag. 89) afirman que “La razon de efectivo
muestra simplemente la proporcion de sus activos que una compafiia mantiene en la
forma mas liquida posible y esta razon se calcula dividiendo el efectivo y equivalentes

entre el total de activos.”

Efectivo y equivalentes

Razon de efectivo =
f Total de activos

Razones de rotacion de activos

Un autor sostuvo que:
Las relaciones de rotacion de activos estan disefiadas para medir la
efectividad con la que una compafiia maneja sus activos. Una empresa
enfrenta decisiones fundamentales respecto a cuanto debe invertir en
activos como cuentas por cobrar, inventarios y activos fijos, y luego
tiene la responsabilidad de usar de manera efectiva dichos activos.
(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pag. 90)

a. Razon de cuentas por cobrar
(Tanaka, 2005, pag. 327) “Este ratio determina el nimero de veces en el

periodo —generalmente al afio- que cobra la empresa las ventas realizadas a crédito.”

Ventas a credito anuales

Razon de rotacion de cuentas x cobrar =
Cuentas por cobrar

b. Dias de ventas pendientes (DVP)
(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pdg. 90) mencionan que “Los dias de venta
pendientes muestran aproximadamente cuantos dias en promedio se tarda en recaudar
las cuentas por cobrar de la compafiia. Estos dias también se llaman periodo promedio

de cobranza.”
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365
Rotacién de cuentas por cobrar

Dias de ventas pendientes =

c. Razon de rotacion del total de activos
(Gitman & Zutter, 2012, p4g. 70) mencionan que “La rotacion de los activos

totales indica la eficiencia con la que la empresa utiliza sus activos para generar ventas.”

Ventas

Rotacién del total de activos = -
Total de activos

Razones de apalancamiento

(Finnerty, Emery, & Stowe, 2000, pag. 92) afirman que “El apalancamiento es
el grado que una compafiia se financie con deuda. La cantidad de deuda que una
compaiiia usa tiene efectos tanto positivos como negativos.”

Las razones de apalancamiento son las siguientes:

a. Razdn de deuda

(Van Horne & Wachowicz, 2010, pag. 140) afirman que “La razon entre deuda

y activos totales se obtiene dividiendo la deuda total de una empresa entre sus activos

totales”

Deuda Total
Total de activos

Razon de deuda =

Razones de rentabilidad

(Weston & Brigham, 1992, pag. 77) mencionan que:
La rentabilidad es el resultado neto de varias politicas y decisiones.
Las razones que se han examinado hasta este momento proporcionan
alguna informacién acerca de la forma en que la empresa estd
operando, pero las razones de rentabilidad muestran los efectos
combinados de la liquidez, de la administracion de activos y de la
administracion de las deudas sobre los resultados en operacion.

a. Margen de utilidad neta

(Gitman & Zutter, 2012, pag. 75) mencionan que:
El margen de utilidad neta mide el porcentaje que queda de cada délar
de ventas después de que se dedujeron todos los costos y gastos,
incluyendo intereses, impuestos y dividendos de acciones preferentes.
Cuanto mas alto es el margen de utilidad neta de la empresa, mejor.

Utilidades netas despues de partidads extraordinarias

Margen de Utilidad bruta =
Ventas
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Rendimiento sobre el activo (RSA)

(Gitman & Zutter, 2012, pag. 76) mencionan que:
El rendimiento sobre activos totales (RSA), también conocido como
rendimiento sobre la inversion (RSI), mide la eficacia integral de la
administracion para generar utilidades con sus activos disponibles.
Cuanto mas alto es el rendimiento sobre los activos totales de la
empresa, mejor.

(Ross, Westerfield, & Jordan, 2010, pag. 62) “El rendimiento sobre los activos

(ROA, siglas de return on assets) es una medida de la utilidad por délar de activos.”

Utilidad neta
Total de activos

Rendimiento sobre el activo =

2.4.  Analisis FODA
Unos autores sostuvieron que “El analisis FODA es un avance al planeamiento
que realizan las empresas para lograr una mejor adaptacion al ambiente. Este analisis,
mas cualitativo que cuantitativo, impulsa la generacién de ideas con respecto al negocio
de la empresa”. (Lazzari & Maesschalck, 2002, pag. 71).
(Ponce, 2007, pag. 114) sostiene que:
El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna
de una organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las
oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de

la situacion estratégica de una organizacion determinada.”

lustracion 2.1: Analisis FODA-Fortalezas y debilidades

Oportunidades

= Apectos

Externos
Amenazas

Apectos | Fortalezas

Internos

Fuente: http://contenidosdigitales.ulp.edu.ar/exefteoria_y_gestion2/anlisis_foda.html

20



2.5.  Matriz de evaluacion de factores internos

Es una matriz que nos permite determinar la situacion interna de la empresa, en
la cual se considera las debilidades y fortalezas dandoles las respectivas calificaciones.

Para esto se asigna un peso entre 0 (no importante) hasta 1 (muy importante) a
cada factor, segun la importancia relativa que este posea, teniendo en cuenta que la
sumatoria de los pesos sean iguales a 1.

También se debe calificar cada factor con valores entre 1 y 4 en orden de
importancia, donde 1 es deficiente, 2 nivel promedio, 3 arriba del promedio y 4
excelente.

Por ultimo se multiplica los pesos con las calificaciones de cada factor
obteniéndose una calificacion ponderada que posteriormente se sumara.

2.6. Matriz de evaluacion de factores externos

La matriz de evaluacion de factores internos esta compuesta por las
oportunidades y amenazas. Al igual que la matriz de factores internos, se asigna un peso
entre 0 (nada importante) hasta 1 (muy importante), segun la importancia relativa de
este, teniendo en cuenta que la sumatoria de los pesos sean iguales a 1.

Se califica cada factor con valores de 1 a 4 siendo 1 deficiente, 2 nivel
promedio, 3 arriba del promedio y 4 excelente. Por Gltimo se multiplica los pesos con
las calificaciones, obteniendo una sumatoria final de las calificaciones ponderadas.

2.7. Matriz FODA

(Pineda, 2014, pag. 1) sostuvo que “Es un arreglo que permite enfocarse
solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio. Su nombre se traduce:
Fortalezas-Oportunidades- Debilidades —Amenazas”

Se puede definir como el enfrentamiento de factores internos y externos con el

propdsito de generar estrategias alternativas.
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Tabla 2.1: Formato matriz FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Lista de Fortalezas
F1.
F2.

Fn.

Lista de Debilidades
D1.
D2.

Dr.

Lista de Oportunidades
O1.
O2.

Op.

FO (Maxi-Maxi)

Estrategia para maximizar

tanto las F como las O.

1. XXXXXXXXXXXXXXXX
(01, 02. F1, F3..)

DO (Mini-Maxi)

Estrategia para minimizar las
D y maximizar las O.

1. XXXXXXXXKXXXXK X XXX XXX
(01, 02, D1,D3, ..)

Lista de Amenazas
A1l.
A2.

Aq.

FA (Maxi-Mini)

Estrategia para maximizar las
fortalezas y minimizar las
amenazas.

1. XXXXXXXXXXXX XXX XX
(F1, F3, A2, A3, ..)

DA (Mini-Mini)
Estrategia para minimizar
tanto las A como las D.

1. XXXXXXX XXX XXX XXX X
(D1, D3, A1, A2, A3, ..)

Fuente: www.uventas.com/ebooks/Analisis_Foda.pdf

2.8. Diagrama de ishikawa

Segun (Romero & Diaz, 2010, pag. 3) afirman que:

El “diagrama de causa-efecto”, conocido también ‘“espina de
pescado”, por la similitud de su apariencia fisica con la de un
esqueleto de un pez, o como diagrama de Kaoru Ishikawa, en honor a
su creador, desarrollado por este profesor en 1943 en Tokio; tiene
como fin permitir la organizacion de grandes cantidades de
informacion, sobre un problema especifico y determinar exactamente
las posibles causas y, finalmente, aumenta la probabilidad de

identificar las causas principales.

Segun (Romero & Diaz, 2010, pag. 3) afirman que:

Para la elaboracion del diagrama es posible proceder de dos formas:
con la primera se trata de enlistar todos los problemas identificados,
tipo “lluvia de ideas”, y de esta manera intentar jerarquizar cuales son
principales y cuales son sus causas; la otra forma consiste en
identificar las ideas principales y ubicarlas directamente en los
“huesos primarios” y después comenzar a identificar causas
secundarias, que se ubicaran en los ‘“huesos pequefios”, que Se

desprenderan todos de las ramas principales (idem).
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llustracion 2.2: Diagrama ishikawa

Grupo de Grupo de Grupo de
Causas A CausasB Causas C

Causa

Causa

Problema

Causa

&
&
b
o
Grupo de Grupo de Grupo de
Causas D CausasE Causas F

http://www.gestiondeoperaciones.net/gestion-de-calidad/que-es-el-diagrama-de-ishikawa-o-

diagrama-de-causa-efecto/

Meétodo de antigliedad de saldos
(Horngren, Harrison , & Oliver, 2010, pag. 186) afirman que:
Este método toma en cuenta la composicion de las cuentas por cobrar
de final de afio y se funda en la antigliedad de la deuda. Incorpora
directamente el historial de pagos del cliente. Cuanto méas tiempo
transcurra después de la venta, menos probabilidades habra de

cobrarla.

2.10. Balanced scorecard

(Davila, 1999, pag. 34) afirma que:
El Cuadro de Mando Integral es una herramienta muy util para la
direccion de empresas en el corto y en el largo plazo. En primer lugar,
porque al combinar indicadores financieros y no financieros permite
adelantar tendencias y realizar una politica estratégica proactiva. En
segundo lugar, porque ofrece un método estructurado para seleccionar

los indicadores guia que implica a la direccién de la empresa.
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Las perspectivas del cuadro de mando integral son las siguientes:
Perspectiva financiera
(Altair Consultores, 2005, pag. 18) afirma que:
La perspectiva financiera describe los resultados tangibles de la
estrategia en términos financieros tradicionales. Indicador es como la
rentabilidad de la inversion, valor para los accionistas, crecimiento de
los ingresos, costes unitarios, etc., son los indicadores atrasados que
muestran si la estrategia de la empresa tiene éxito o fracasa”
Perspectiva procesos internos
(Hatre, 2004, pag. 15) menciona que “Los indicadores incluidos en esta
perspectiva deberan estar relacionados con la calidad del proceso. La calidad del proceso
es un concepto ampliamente desarrollado por los modelos de calidad, pero que no siempre
se entiende en toda su amplitud.”
Perspectiva clientes
(Zamora & Alvarez, 2015) afirma que son las “estrategias que fortalezcan la
fidelidad de los clientes, el incremento en la participacion en el mercado, la obtencion de
nuevos clientes, la innovacion de nuevos productos y otras actividades que permitan la
satisfaccion de los clientes.”
Perspectiva procesos internos
(Medina & Beltran, 2008) mencionan que “en esta perspectiva se definen los
estandares de desempefio que la organizacion requiere para sus procesos a fin de lograr
los objetivos de las perspectivas clientes y financiera.”
Perspectiva aprendizaje
(Correa, Filho, Chiari, Mascarenhas, & Goncalves, 2014, pag. 6) mencionan que:
La perspectiva aprendizaje y crecimiento reconoce la importancia y la
contribucion de los activos intangibles para las organizaciones que se
insertaron en una economia intensiva en conocimiento. Esta
corresponde a la capacidad de la empresa de mantener su capital
intelectual con un elevado grado de motivacion, satisfaccion y
productividad. Presta atencion a las personas y a la infraestructura de
recursos humanos y se utiliza para evaluar el nivel de creatividad y

alineacion estratégica de los empleados. Desde esta perspectiva, se
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2.11.

deben realizar inversiones que se traduzcan en un factor critico para la
supervivencia y el desarrollo de la organizacién a largo plazo, dado su

potencial para crear valor.

lustracién 2.3: Cuadro de manto integral: Balanced scorecard
i

= Manojo de nosgos = Soegmentacion del B
* Rentabiidad del mercado
producto = Rantabiicad el
S
- Cautivar los clantas

Perspectivas

Perspectiva
financieras

de cliente
Balanced
Scorecard
ctiva

- — de procesos
internos

+ Rentabiidad
* Distribucion
« Control do procesos

Fuente: Kaplan, R.; Norton; D. (2009). Cuadro de manto integral: Balanced 'Scorecard. p. 22

Perspectiva

aprendizaje B

- Tecnologia
* Recursos humanos
« Entrenamiomnto

Mapa estratégico

(Fernandez, 2001, pag. 34) afirma que se denomina “mapa estratégico al

conjunto de objetivos estratégicos que se conectan a través de relaciones causales. Los

mapas estratégicos son el aporte conceptual mas importante del Balanced scorecard.”

De esta manera al encontrarse los objetivos estratégicos coordinados, permite tener una

mejor visualizacion global y prioritaria de los objetivos de la empresa.

lustracién 2.4: Mapa estratégico

FINANCIERA
|
:

compras
Incrementar

utizacion wap el mcmoweby T ngf‘"’
compras CONVIRON SUOPIR

Optimization
operativa
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E § s TR g
(&) (3 o

Raspuesta
g °°“°‘°‘r ERpE Contenicos §
g Potenciar Desarrotlar E
S — —
Deserroliar

PROCESOS

i
;
i

8
g
3
&

Renovacion o fundamento

Fuente: Revista Antigubs Alumnos del IESE (2001)
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CAPITULO III
3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En la metodologia partimos de realizar un diagnostico a la empresa, utilizando
la investigacion exploratoria para conocer la estructura, organizacion y el giro del
negocio.

La investigacion descriptiva seré el siguiente paso a realizar, haciendo uso de
encuestas a los directivos, afiliados y empleados de la empresa, para poder encontrar
problemas suscitados en cada area.

Para el disefio de estrategias se va a analizar mediante los siguientes métodos:
Anélisis FODA, matriz interna y externa, matriz FODA, diagrama de ishikawa y el
método de antigiiedad de saldos que nos permitiran tener una mayor visualizacion de los
problemas presentados en la empresa para poder aplicar las respectivas mejoras.

Luego de esto, se calculara los diferentes ratios financieros comprendidos por
los afios 2012, 2013 y 2014. Y finalmente el balanced scorecard permitira que las
estrategias propuestas sean llevadas a la accion.

3.1. Muestra

La muestra fue seleccionada a través del método probabilistico aleatorio
simple, se procedio a realizar entrevistas a todos los responsables de todas las areas que
suman 8 personas, con la finalidad de obtener una informacién mas transparente y
efectiva. Sin embargo, se procedié a realizar las encuestas a los socios de la empresa
GRIPLAZ, calculando la muestra de una poblacion finita de 117 socios como se
muestra a continuacion.

Tabla 3.1: Valores de datos de la muestra

VALORES Z Z2
Nivel de 95% 1.96 3.8416
confianza
N Poblacién 117
Error 0,05
P 0.5
Q 0.5
N 89

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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3.2.  Instrumentos
El recurso utilizado al personal de la empresa fue el de entrevistas directa el

cual consistia de un cuestionario para conocer las actividades y responsabilidades,
problemas existentes, nivel de satisfaccion, y mediante la aplicacién de encuestas
estructuradas hacia los clientes para conocer su grado de conformidad y preferencias

sobre los servicios prestados por la asociacion.
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CAPITULO IV
4, DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA
4.1.  Descripcion general de la empresa

GRIPLAZ es una asociacion que agrupa actualmente a mas de 56 empresas
dedicadas a la industrializacion e intermediacién comercial de los productos plasticos en
el Ecuador.

Se encuentra ubicada en el campus prosperina de la Escuela Superior
Politécnica del Litoral, ESPOL, en el cual tiene un convenio con esta institucion,
ofreciéndoles instalaciones de laboratorios de pruebas de materiales plasticos para el
servicio de los socios y estudiantes. Se encuentra afiliado a ALIPLAST, cuya sede se
encuentra en la ciudad de Argentina de la industria plastica.

4.2.  Mision

Fomentar, desarrollar y proteger las actividades de las empresas dedicadas a la
industrializacion e intermediacién comercial de productos plasticos en el Ecuador.

Debera defender los derechos de sus asociados proponiendo a su mejoramiento
empresarial precautelando la conservacion del medio ambiente, respetando los
principios y valores de la institucion.

4.3.  Vision

Ser la asociacion representativa del sector plastico reconocida nacional e
internacionalmente con cobertura nacional, representando a una industria competitiva,
innovadora y sélida
4.4. Valores institucionales

e Respeto
e Responsabilidad ambiental
e \Vocacion de servicio
e Solidaridad gremial
e Integridad
4.5.  Servicios de GRIPLAZ
GRIPLAZ ofrece servicios Utiles para los Asociados, a través de las distintas

comisiones que son conformadas por directivos de la empresa.
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Comision de Capacitacion

Se ofrece un programa de capacitacion
técnica en plastico. Este programa tiene como objetivo
perfeccionar la capacitacién del personal vinculado
directamente con los procesos productivos de

transformacion de materiales plasticos, de tal manera
que adquieran los conocimientos basicos necesarios
para mejorar la productividad y el nivel tecnolégico de las empresas.

Los temas de este curso, entre otros, son: materias primas plasticas,
productividad y calidad, equipos de servicio en la industria plastica, extrusion de

termoplasticos, inyeccidn de termoplasticos, soplado y termoformado.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comisioén de Feria

Cada 2 afios se organiza la feria internacional
de la industria plastica, con el objetivo de poner en
contacto a toda la cadena productiva del sector en un

INTERNACIONAL mismo lugar y de esta forma facilitar los negocios.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comisiéon de Comercio Exterior

Esta comision busca defender los derechos e intereses
de todos los asociados en esta materia, como son los diferentes

tratados y relaciones comerciales con los diferentes paises.

Fuente: Informacion tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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Comision de Estadistica

Gracias a la comisién de estadistica, se tiene una

vez al mes, informaciéon del mercado en lo relacionado a

las materias primas, importaciones, exportaciones y demas

temas de interés para el sector.

Fuente: Informacion tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comision de Deportes

Con el objetivo de fomentar la union entre las
empresas del sector por medio del deporte anualmente
se realiza en las ciudades de Guayaquil y Quito, un
campeonato interempresarial de futbol entre las

empresas afiliadas.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comision de Proyectos especiales

Esta comisién tiene a su cargo los proyectos que GRIPLAZ realiza con otras
entidades a beneficio del sector plastico, como son: La tarjeta empresarial por medio de
la cual se obtienen descuentos con diversos proveedores, proyecto de ahorro energético;

concurso el mejor exportador; etc.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comisién de Normalizacion

Esta comisidn se encarga de buscar que los productos plasticos tenga una

norma de calidad actualizada y de conformidad a la realidad del pais.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comision de Ambiente

Los proyectos relacionados con el Medio Ambiente y el Plastico, son los que
tiene que ver esta comision, en la que se ha formado VIDA PLASTICA, con el objetivo
de dar a conocer a la comunidad los proyectos que se hacen con el plastico en materia
de reciclaje. Entre los proyectos que se han desarrollado estan:

e Proyectos de reciclaje con la ESPOL

e Proyecto de eco eficiencia con el colegio americano



e Participacion en el museo del buen vivir
e Participacion en ferias relacionadas como:
o Cumbre Internacional del Medio Ambiente — CIMA

o 2da feria guayasense del medio ambiente

Fuente: Informacion tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comision Legal/Laboral

Los miembros de esta comision se preocupan de analizar y dar a conocer todos
los cambios de regulaciones que se dan en el pais, y su afectacion en el sector plastico.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Comisién de Convenios

El objetivo de esta comisidn es activar y buscar nuevos convenios que sean de

beneficio para las empresas afiliadas.

Fuente: Informacién tomado de triptico de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

4.6. Analisis FODA
Fortalezas
e Representatividad de las empresas del sector plastico.
e Ser la Gnica asociacion de plasticos en el Ecuador.
e Capacitaciones nacionales e internacionales tales como seminarios, cursos y
conferencias especializadas en plasticos
e Trayectoria (30 afos).
e Relacion con asociaciones internacionales.
e Credibilidad, prestigio e imagen.
e Vinculo en cdmara de industrias.
e Unica organizadora de la feria IPLAS
Debilidades
e Falta de cobertura y extension geografica en otras ciudades del Ecuador.
e Retraso en cobro de cuotas.
e No hay un seguimiento de la planeacion estratégica que permita medir el
desempefio y cumplimiento de objetivos para alcanzar la mision y vision de la

empresa.



No existe sistema de facturacion electrénica.

Falta de experiencia y conocimiento del personal sobre la industria plastica.
Falta de automatizacién en sistemas de cobro.

Mala distribucion y asignacion de funciones del personal

Falta de reconocimiento a los empleados

Mala ubicacién geografica.

No tener certificacion internacional en el laboratorio.

No se esta utilizando correctamente los recursos de la empresa: tangibles,
humanos y econémicos.

Falta de personal.

Amenazas

Gobierno por su inestabilidad politica y juridica.

Surgimiento de otros gremios 0 asociaciones quizas por la situacion geografica.
Corrupcion.

Exodo de socios por no atender oportunidades.

Mala imagen del material plastico.

Oportunidades

Con el nuevo cambio de la matriz productiva, hay mayor crecimiento de
empresas actuales y desarrollo de nuevas productoras de plasticos a convertirse
en futuras socias.

Alianza estratégica o convenios con entidades Gubernamentales, MIPRO,
Senescyt, educativas tales como: ESPOL, IKV de Alemania, CIAP, otros.

La Globalizacién, genera servicios de alto valor e informacion de mercados
externos: tendencias, alianzas, socios internacionales.

Acceso a dar asesorias especializadas en ramas de derecho, comercio exterior,
normalizacién y otras que lo ameriten a asociados.

Mantener permanentemente informado al sector publico sobre objetivos,
necesidades, procesos productivos del sector y aprovechar estos nexos para

influir y lograr decisiones favorables.
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e Absorcion de informacion de asociaciones y organismos nacionales e
internacionales para proveerla a los socios, tales como: estadisticas, tecnologia,
base de datos, oportunidad de negocios.

4.7.  Matriz de factores internos

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Tabla 4.1: Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES CLAVES PESO CALIFICACION TOTAL PONDERADO
FORTALEZAS
F1 [ Representatividad de las empresas del sector plastico. 0.1 4 0.4
F2 |Ser la Unica asociacion de plasticos en el Ecuador. 0.1 4 0.4
Capacitaciones nacionales e internacionales tales como seminarios, cursos y

F3 |conferencias y asesorias especializadas en plasticos 0.08 4 0.32
F4 | Trayectoria (48 afios). 0.05 3 0.15
F5 | Relacion con Asociaciones Internacionales. 0.03 3 0.09
F6 |Credibilidad, prestigio e imagen. 0.05 3 0.15
F7 [Vinculo en cdmara de industrias. 0.02 3 0.06)
F8 |Unica organizadora de la Feria IPLAS 0.07 4 0.28]
D1 [Falta de cobertura y extension geografica en otras ciudades del Ecuador. 0.1 1 0.1

No hay un seguimiento mensual de la planeacion estratégica que permita
medir el desempefio y cumplimiento de objetivos para alcanzar la mision v

D2 vision de la empresa. 0.08 1 0.08
D3| No existe sistema de facturacion electronica. 0.04 1 0.04
D4 [No hay capacitacion sobre las actividades desempefiadas a sus cargos. 0.06 1 0.06
D5 | Falta de automatizacion en sistemas de cobro de cuotas ordianarias 0.02 1 0.02
D6 |Falta de reconocimiento a los empleados 0.04 1 0.04
D7 [ No tener certificacion internacional en el Laboratorio. 0.01 1 0.01
D8 [Mal uso de recursos de la empresa: tangibles, humanos y econdmicos. 0.05 1 0.05
D9 | Falta de personal. 0.1 2 0.2

Calificacion de valor: 4 excelente, 3 Arriba del promedio, 2 Nivel promedio, 1 deficiente |

Fuente: Administracién estratégica de Arthur A. Thompson
Elaborado por: Los autores

El valor de la ponderacion obtenido por la Asociacion GRIPLAZ es de 2.45,
indica que la empresa estd por debajo del promedio en su esfuerzo por seguir

estrategias que capitalicen las fortalezas y eviten las debilidades.



4.8. Matriz de factores externos

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)
Tabla 4.2: Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

FACTORES CLAVES PESO VALOR  TOTAL PONDERACION
OPORTUNIDADES
01|Cambio de matriz productiva. 0.09 2 0.18
Alianza estratégica o convenios con entidades gubernamentales, MIPRO,
02|Senecyt y educativas. 02 4 08
03 |La globalizacion. 01 1 01
04|Utilizacion de canales de comunicacion. 007 2 0.14
A1 |Politicas de gobierno. 02 4 08
A2 |Surgimiento de otros gremios 0 asociaciones de plésticos. 0.5 2 03
A3 | Corrupcion. 0.08 2 0.16
Ad | Exado de socios por no atender oportunidades. 0.5 2 0.1
A5 | Mala imagen del material pléstico. 0.06 1 0.6
Calificacion de valor: 4excelente, 3 Arriba del promedio, 2 Nivel promedio, 1 deficiente

Fuentes: Administracion estratégica de Arthur A. Thompson
Elaborado por: Los autores

El valor de la ponderacion obtenido por la asociacion GRIPLAZ es de 2.64,
indica que la empresa estd por encima del promedio en su esfuerzo por seguir

estrategias que capitalicen las oportunidades y eviten las amenazas.
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4.9, Matriz FODA OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 Cambio de matriz productiva. A1 Politicas de gobierno
Alianza estratégica o convenios con entidades Gubernamentales,

02 . A2 Surgimiento de otros gremios o asociaciones de plasticos
MIPRO, Senecyt, educativas y otras. 9 9 P

03 La globalizacién. A3 Corrupcién.

04 Utilizacién de canales de comunicacion. A4 Exodo de socios por no atender sus oportunidades.

Tabla 4.3: Matriz FODA A5 Mala imagen del material plastico.

FORTALEZAS ESTRATEGIAS(FO) ESTRATEGIAS(FA)

F1 | Representatividad de las empresas del sector plastico.
— — — F2 - O1: Instalar sedes en lugares estratégicos del pais para aprovechar |F1 - Al: Apoyar la gestién de negociacion para establecer acuerdos
F2 [Ser la Unica asociacion de plasticos en el Ecuador. el cambio de la matriz productiva para captacion de nuevos socios. con el gobierno sobre medidas arancelarias y ambientales.
c itacil ional ints ionales tal L F6 - F8 - O3: Aprovechar la imagen de la asociacion en la feria para
F3 apac aCIor}ees nactlona esel ,ernaaong :E_S ges CO"E f_emlnanos, generar nuevos servicios de valor internacional. F2 - F6 - A5: Utilizando la credibilidad y prestigio como Unica
CUrsos y conierencias y asesorias especializadas en plasticos. F3 - O2: Diversificar capacitaciones e instructores de acuerdo a las asociacion en el pais, difundir informacion relacionada al plastico y
F4 | Trayectoria (48 afios). nec_e5|dades del sector aprovechando alianzas )_/convenlos con medio ambiente.
entidades gubernamentales, nacionales y extranjeras.
F5 | Relacion con asociaciones internacionales. F1 - O4: Informar problematicas y necesidades del sector F5 - F7 A2: Crear convenio con ALIPLAST (Asociacion
F6 |Credibilidad, prestigio e imagen. aprovechando los buenos canales d_e comunicacion exustent_es (entidades|Latinoamérica de Plastico) y camaras de industrias del pais para
gubernamentales - GRIPLAZ - socios) para mantener, mejorar y fortalecer los lazos.
F7 |Vinculo en camara de industrias. obtener beneficios.
F8 |Unica organizadora de la feria IPLAS
DEBILIDADES RA AS(DO RA AS (DA
b1 Falta de cobertura y extension geogréfica en otras ciudades dell
Ecuador. D6 - D9- O3: Aplicar incentivos utilizados en multinacionales a los

No hay un seguimiento mensual de la planeacion estratégica que|empleados para tener una plantilla motivada, eficaz y comprometida e

D2|permita med'ir”el de_sc_s’mpeﬁo y cumplimiento de objetivos paralincluso atraer nuevos empleados. D1 - A2 - Ad: Hacer un convenio con una universidad de Quito para
alcanza}r b rplsmn y vision de Ifa, empreszf. - i i o instalar una sede de GRIPLAZ en ella a cambio de intercambio
D3| No existe sste@ fj’e facturacion elet_:t!'onlca. _ D5 - D8 - O2: Gestionar a_cuerdo’s f:on el ban(l:q pacifico y bolivariano tecnolbgico, asi se atenderfa las necesidades y oportunidades de socios
D4 No hay capacitacion sobre las actividades desempefiadas en sus|para gestionar cobros mediante débitos automaticos. de la sierra y se evitaria que se desafilien o creen nuevas asociaciones
carqos. i que les brinden los mismos servicios.
D3 - D8 - O3: Comprar y adaptarse al nuevo régimen de
D5| Falta de automatizacion en sistemas de cobro de cuotas ordinarias. docur’(\e_ntacic')r?.de operacione_s median’fe comprobantes fiscales D4 - A : Promover capacitaciones sobre las ventajas y beneficios del
electronicos utilizados hasta nivel mundial. plastico al ministerio de ambiente y organismos que estén a favor de la
D6|Falta de reconocimiento a los empleados. . . 5 naturaleza para crear conciencia y eliminar perjuicios.
D2 Hacer controles periddicos cada mes para medir el desempefio y
D7[ No tener certificacion internacional en el laboratorio. cumplimiento del plan estratégico.
D8 Mal ,USP de recursos de la empresa: tangibles, humanos Y|
econémicos.

D9| Falta de personal.

Fuente: Informacién obtenida de encuestas y entrevistas a personal de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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4.10. Diagrama de ishikawa

llustracion 4.1: Diagrama de ishikawa

N

N Falta d ienci ,
. alta de experiencia
———————— . -
\\ en el area de cobranzas Falta de sanciones a los socios
Falta de capacitacion 4»\ por no pagar sus haberes
. No se tienen establecidos
L Por escrito las funciones de ——————»
i . : \
Sobrecarga de funcnor:es Unidades y cargos Falta de cobros automaticos
en el cargo desempefiado \\ <
AN Falta de aceptacién de pagos \
N \
Poca Fuerza Laboral N por dinero electrénico ™\ No se cumplan las tareas de
A, 5 4 < ; gestion de cobranzas de

manera eficiente y eficaz

Equipos de computo desactualizados 4>
Falta de software de sistema
44— de facturacién
No cuenta con infraestructura propia ———————— b~ electrénica

47 No hay reconocimiento del personal

Falta de espacio fisico 4>

Fuente: Informacién obtenida de la entrevista aplicada al personal de GRIPLAZ
Elaborado: Por los autores



4.11. Antigledad de saldos de las cuentas por cobrar afio 2014

Tabla 4.4: Antigiiedad de saldos de las cuentas por cobrar afio 2014

Mas de 91 dias 17192.61 52%
Entre 61y 90 2031.2 6%
Entre 31y 60 409.84 1%

Entre 1y 30 1699.16 5%
Vigente 11735.84 35%

Fuentes: Informacion obtenida de las cuentas por cobrar de los socios de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracién 4.2: Antigiiedad de saldos de las cuentas por cobrar

ANTIGUEDAD DE SALDOS DE
CUENTAS POR COBRAR

\
* mas de 91 dias

* Entre 61y 90

¥ Entre 31y 60
* Entre 1y 30

* Vigente

Fuente: Informacién obtenida de la cartera de cuentas por cobrar de los socios de GRIPLAZ a
través del sistema contable MBA
Elaborado por: Los autores

Puede observarse que el 35% de las cuentas por cobrar estan al corriente,
mientras que el 65% se encuentran vencidas y con mas de 90 dias el 52%, a lo que el
departamento de crédito pondra su mayor esfuerzo para la recuperacion.

4.12. Analisis econdmico y financiero

El siguiente analisis tiene como fuente los balances y estados de resultados de

GRIPLAZ, durante los afios 2012, 2013, 2014, los mismos que se encuentran en los

Anexos del 1 - 6 de este trabajo de titulacion.
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M¢étodo de analisis vertical:

El total del activo circulante representa al cierre de diciembre del 2014, el

77.91% del total de los activos, registrando una disminucion porcentual del 3.92% con

respecto de diciembre del 2013. Destacar ademas, que las cuentas por cobrar y efectivo

representan las partidas mas fuertes y que la cuenta equipo de computacion tiene un

incremento considerable.

Tabla 4.5: Resultados del analisis vertical

ACTIVO CORRIENTE 2014

Efectivo y equivalente al efectivo 15,81%

Cuentas por cobrar socio 33,20%

Otras cuentas por cobrar 4,81%

Anticipo a proveedores 0,12%

Proyecto feria Iplas 2013 -2014 -2015 4,90%

Crédito tributario

Fuente: Datos obtenidos del estado de situacion financiera inicial de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

llustracion 4.3: Resultado del analisis vertical

ACTIVOS CORRIENTES 2014

40,00%
30,00%
0 19,06%
20.00% 15,81%
4,81% 4,90%
10,00% Y y
’ - 0,12% -
0,00% ‘
) 0
\ S > % o M
;0\\0 r,,Q 0.4\ ) ,\QO & 06\
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Fuente: Datos obtenidos del estado de situacién financiera inicial de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El total de pasivo circulante representa al cierre de diciembre del 2015, el
19.97% del total de pasivo mas patrimonio. Con respecto a igual etapa del afio
anterior se disminuy6 en un 9.84%, siendo las cuenta por pagar a proveedores y

obligaciones sociales por pagar las mas representativas.
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El patrimonio neto represent6 en la etapa analizada a diciembre del 2014, el
80.03% del total de pasivo mas patrimonio. El periodo del 2013 representaba el
70,19% al compararlos se puede observar un aumento considerable del 9.84%.
Las ventas netas sufrieron un deterioro de un periodo a otro del $ 190.485,47.
Los gastos administrativos y generales representan el 53.95% del total de los
ingresos para el afio 2014.

Tabla 4.6: Analisis del estado de situacion financiera

ACTIVOS S 148.587,44
PASIVO S 58.074,82

S 98.744,05

$ 19.720,00

PATRIMONIO 90512,62 79024,05

Fuente: Datos obtenidos del estado de situacion financiera inicial de GRIPLA
Elaborado por: Los autores
llustracion 4.4: Analisis del estado de situacion financiera
ACTIVOS
$98.744,05 3
27% $148.587,44 ; N
. e = 2013

41%
2014

32%

Fuente: Datos obtenidos del estado de situacién financiera inicial de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

Meétodo de analisis horizontal:

La cuenta efectivo y equivalente de efectivo tuvo un decrecimiento del 42,67%
esto se debe a que las ventas totales disminuyeron en un 66,40% con respecto al
afio 2012 y parte del dinero se quedd en otras cuentas por cobrar porque
aumento en 284,29%.

Se redujo en un 28.01% la cuenta de los socios con respecto al afio 2013,

demostrando que se trabajé mas al contado y que se recuper6 gran cantidad de
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dinero que los socios le debian a la empresa pero, no el suficiente para superar
las expectativas.

En los activos no corriente, la cuenta equipo de computacion aumento en un
224,73% con respecto al afio 2013, inversion que produjo que el efectivo
disminuyera.

Pasivo corriente disminuyo en un 42,81% con respecto al 2013, lo que me
indica que se utilizo parte del efectivo para pagar las deudas a corto plazo siendo
en valor absoluto $14.764,15.

Dentro del patrimonio comparando con el 2013, las reservas facultativas
aumentaron en un 77.08%. Seguramente porque por junta general de socios se
decidio reservar cierto porcentaje de efectivo (no de utilidad porque tuvieron
perdida en el 2013) para protegerse de alguna baja.

Las ventas en este periodo disminuyeron en un 66,40%. El ingreso de
$168.158,15 corresponde a las cuotas ordinarias, reflejandose el incremento de
la cuenta por cobrar a socios, prueba de laboratorio y capacitacion.

Los gastos disminuyeron en 61.90% porque de todos los rubros los de mayor
significancia en los que se ha incurrido son gasto de pagina web con un
258.50%, mantenimiento/reparacion de oficina, vehiculo y equipos con un
543.01% Yy courier nacional con un 108,14%, la suma de estos no representan ni
el 4% de todos los gastos.

A pesar de que los gastos disminuyeron en mas del 50% con respecto a afios
anteriores, hubo déficit porque los ingresos no superaron el minimo esperado; es
decir, no llegaron ni aun equilibrio en donde mis ingresos = gastos.

Concluyendo que no se esta utilizando los recursos eficientemente.

Tabla 4.7: Anélisis de estado de resultado integral

INGRESOS 499930,66 358643,62 168158,15
GASTOS ‘ 460253,14 368025,16 175345,9

UTILIDAD 39677,52 -9381,54 -7187,75

Fuente: Datos obtenidos del estado de resultado integral de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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lustracién 4.5: Andlisis del estado de resultado integral

UTILIDAD

Fuente: Datos obtenidos del estado de resultado integral de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

4.13. Ratios financiero
Liquidez o solvencia
1. Razon circulante
GRIPLAZ logra cubrir las deudas a corto plazo 3.90 veces, esperando que
estos se conviertan en efectivo en un periodo mas o menos igual al del crecimiento de
las obligaciones. Adicional, cabe indicar que dentro de las activos corrientes las partidas
con mayor peso son las cuentas por cobrar a socios y otras cuentas por cobrar.
2. Razon de caja
La disponibilidad de efectivo que tiene la empresa para cubrir de inmediato por

cada dolar de deudas a corto plazo es de 0.79 centavos.

llustracion 4.6: Ratios financieros

LIQUIDEZ

2,26

2012 2013 2014

Fuente: Datos obtenidos del estado de situacion financiera inicial de GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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Eficiencia Operativa
3. Periodo promedio de cobranza
La empresa recupera las ventas en 81 dias que comparado con afios anteriores,
es el doble de tiempo. Significando que la gestion de cobro que se ha venido realizando
no es la efectiva.
4. Periodo promedio de pago
Al analizar este indicador se observa un incremento del ciclo de pago de
aproximadamente 25 dias. Quiere decir que la empresa fue mas morosa en pagar a sus
proveedores en el 2014. Pero, comparando con el tiempo de cobro, se paga en promedio
10 dias antes de que cobre todo. Esto se debe a la mala liquidez que se ha venido

presentando en la empresa por una mala gestion de cobro.

Tabla 4.8: Comparativo entre dias de cobro y pago
Comparativo entre dias de cobro y pago
2013

PERIODO PROM. DE COBRO

PERIODO PROM. DE PAGO

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

llustracion 4.7: Comparativo entre dias de cobro y pago

COBRO Vs. PAGO

w000 — R
80,00 M,,
50,21 N | VAWE
60,00 $2.30 48,26

— 4826 4635
40,00 — R

==

20,00 — B

e

0,00 |

2012
2013

201
PERIODO PROM. DE COBRO PERIODO PROM. DE PAGO

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

42



5. Periodo promedio de efectivo

Considerando que la venta es al contado, indica que la empresa GRIPLAZ
repone el saldo de su efectivo 10 veces al afio y toma 33 dias hacerlo pero, comparado
con afios anteriores, siendo en el 2013, 19 dias y en el 2014, 28 dias, se concluye que el
manejo del efectivo con respecto a otros periodos contables ha sido ineficiente lo que
conlleva a tener problemas financieros.

6. Rotacion de los activos totales

GRIPLAZ no est4 aprovechando eficientemente sus activos para incrementar
sus ventas que corresponden al total de las aportaciones de los socios mas los ingresos
por servicio. La empresa tan solo ha utilizado 1.70 veces todos sus recursos para
obtener sus ventas. Que comparado con el afio 2012 y 2013 ha disminuido en 1.66 y
1.40 veces respectivamente.

Apalancamiento
7. Razdn de autonomia

La empresa se encuentra en la posibilidad de financiarse el 70% con capital

propio en el 2013 y 80% en el 2014.
8. Razon deuda a capital

GRIPLAZ posee un capital de $79024,00 y su deuda total equivale
aproximadamente a $19720,00, se aprecia que existe un fuerte capital que puede ser
usado para mejorar el servicio a los socios y futuras inversiones.

Rendimiento
9. Rendimiento sobre activo totales (ROA)

Al observar los resultados se aprecia que la empresa ha ido disminuyendo su
capacidad de generar utilidad a partir de su inversion de activos, Mientras en el 2012
obtenia 0,27 centavos, para el 2013 y 2014 perdié 0.08 y 0.07 centavos. Una vez mas se
comprueba que no se esta utilizando correcta los recursos porque la empresa esta
invirtiendo una gran cantidad de capital en la produccién y al mismo tiempo recibe
pOCOS iNgresos.

10. Rendimiento sobre el patrimonio (ROE)

Se demuestra que los rendimientos de la inversidn de los socios eran mayor en

el 2012 cuando se obtenia 44 centavos de utilidad por cada dolar vendido pero,

actualmente en el 2014 se pierde 0.09 centavos.
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4.14. Analisis de encuesta

Se ha procedido a realizar la siguiente encuesta a 89 socios de un total de 117.
A continuacion se muestran los analisis respectivos de cada pregunta.
1) ¢Hace cuanto tiempo ha sido socio?

Tabla 4.9: Tiempo que ha sido socio
Tiempo que ha sido socio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido 1a12afios |45 50.6 50.6 50.6
13 a 24 afios |25 28.1 28.1 78.7
37 a 48 afos |19 21.3 21.3 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

llustracién 4.8: Tiempo que ha sido socio
Tiempo que ha sido socio

M1 212 afios
M 13 a 24 afos
[137 a 48 afios

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

EL 50.6% de los socios encuestados han permanecido afiliados entre 1 a 12

afios, seguido por el 28.09% entre 13 a 24 afios y el 21.35% entre 37 a 48 afos.
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2) ¢ Cuantos empleados tiene su empresa?

Tabla 4.10: Nimero de empleados en la empresa
Numero de empleados en la empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido 1 a9 Empleados 9 10.1 10.1 10.1
10 a 49 Empleados 32 36.0 36.0 46.1
50 a 199 Empleados |35 39.3 39.3 85.4
';":g‘l’gazsgo 13 14.6 14.6 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ

Elaborado por: Los autores

lHustracién 4.9: Nimero de empleados en la empresa
Numero de empleados en la empresa

W1 a9 Empleados
E10a49 Empleados
[CJ50a 119 Empleados

Mayar a 200
.Empleadns

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 39.33% de los socios encuestados respondieron que en sus empresas tienen
de 50 a 119 empleados, seguidos del 35.96% entre 10 a 49 empleados. El 14.61%

mayor a 200 empleados y el 10.11% entre 1 a 9 empleados. Es decir la mayoria de

empresas afiliadas son medianas empresas, seguidos por pequefias empresas.
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3) ¢A través de que medio usted se enterd de la existencia de la Asociacion y de sus
servicios?

Tabla 4.11: A través de que medio nos conocid
A través de que medio nos conocid

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Valido Pagina web de Ila
Asociacion 6 6.7 6.7 6.7
Referencias de otras
Dersonas 83 93.3 93.3 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracién 4.10: A través de que medio conoci6 a la empresa
A través de que medio conocié a la empresa

W raging web de la Asociacién
Referencias de otras
PErsonas

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 93.26% de los socios encuestados afirma que conocié la asociacion, a través
de Referencias de otras personas y solo el 6.74% por medio de la pagina web.

4) Seleccione los servicios de su mayor preferencia

Tabla 4.12: Preferencia de servicios
Preferencia de servicios

Respuestas Porcentaje de
N |Porcentaje |casos
Preferencias Prefiere Revistas 41 [17.7% 46.1%
Servicios Prefiere Estadisticas 32 [13.8% 36.0%
Prefiere Capacitacion 57 124.6% 64.0%
Prefiere Feria 25 110.8% 28.1%
Prefiere Contacto Comercial |29 |12.5% 32.6%
Prefiere Representatividad 48 [20.7% 53.9%
Total 232 (100.0% 260.7%

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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Grupo de dicotomia tabulado en el valor 1.

Mediante un analisis de respuestas multiples:

El 64% de los socios entrevistados prefiere el servicio de capacitacion.

El 53.9% de los entrevistados prefieren el servicio de representatividad.
5) Diganos su grado de satisfaccion respecto a los siguientes servicios. Para
responder considere las siguientes opciones de respuesta: 1 = Muy Satisfactorio
2 = Satisfactorio 3 = Poco Satisfactorio 4 = Nada Satisfactorio

Tabla 4.13: Satisfaccion por servicio de revistas
Satisfaccion por servicio de revistas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido Poco 9 10.1 10.1 10.1
Satisfactorio
Satisfactorio 48 53.9 53.9 64.0
Muy 32 36.0 36.0 100.0
Satisfactorio
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracidn 4.11: Satisfaccion por servicio de revistas
Satisfaccion por servicio de revistas

607

a 407
—
B
@
e 307
o 23.93%
o

20

35.96%
104
10.11%
0 T T I
Poco Satisfactorio Satisfactorio Muy Satisfactorio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 59.93% de los socios encuestados calificé como Satisfactorio el servicio de
Revista, seguido por el 35.96% como Muy satisfactorio y solo el 10.11% Poco

Satisfactorio. Ninguno de los socios calificé el servicio como Nada Satisfactorio
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Tabla 4.14: Satisfaccion por servicio de estadistica
Satisfaccion por servicio de estadistica

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido Nada 10 11.2 11.2 11.2
Satisfactorio
Poco
Satisfactorio 19 21.3 21.3 32.6
Satisfactorio 60 67.4 67.4 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracidn 4.12: Satisfaccion por servicio de estadistica
Satisfaccion por servicio de estadistica

G0
2
B
5 40
2 57 42%
o
o

207

21.35%
11.24%
0 T T T
Mada Satizfactorio Poco Satisfactorio Satisfactorio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 67.42% de los socios encuestados calificé como Satisfactorio el servicio de
Estadistica, seguido por el 21.35% como Poco satisfactorio y solo el 11.24% Nada
Satisfactorio.

Ninguno de los socios calificé el servicio como Muy Satisfactorio.

48



Tabla 4.15: Satisfaccion por servicio de capacitacion
Satisfaccion por servicio de capacitacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido Poco 16 18.0 18.0 18.0
Satisfactorio
Satisfactorio 48 53.9 53.9 71.9
Muy
Satisfactorio 25 28.1 28.1 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

llustracion 4.13: Satisfaccion por servicio de capacitacion
Satisfaccion por servicio de capacitacion

60

507

30

Porcentaje

20+

0

I I T
Poco Satisfactorio Satisfactorio Muy Satisfactorio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 53.93% de los socios encuestados calificé como Satisfactorio el servicio de
Capacitacion, seguido por el 28.09% como Muy Satisfactorio y solo el 17.98% Poco
Satisfactorio.

Ninguno de los socios calificé el servicio como Nada Satisfactorio.

49



Tabla 4.16: Satisfaccion por servicio de contacto comercial
Satisfaccion contacto comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Valido . i
Poco Satisfactorio | 16 18.0 18.0 18.0
Satisfactorio 57 64.0 64.0 82.0
Muy Satisfactorio | 16 18.0 18.0 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracidn 4.14: Satisfaccion por servicio de contacto comercial
Satisfaccion por servicio de contacto comercial

60

40

Porcentaje

20

0

I I T
Poco Satisfactorio Satisfactorio Muy Satisfactorio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 64.04% de los socios encuestados calificé como Satisfactorio el servicio de
Contacto Comercial, seguido por el 17.98% como Muy Satisfactorio y Poco
Satisfactorio.

Ninguno de los socios calificé el servicio como Nada Satisfactorio.
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Tabla 4.17: Satisfaccion por servicio de representatividad
Satisfaccion por servicio de representatividad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido Satisfactorio 57 64.0 64.0 64.0
Muy
Satisfactorio 32 36.0 36.0 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracidn 4.15: Satisfaccion por servicio de representatividad
Satisfaccion por servicio de representatividad

Porcentaje

Satisfactorio Muy Satisfacterio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 64.04% de los socios encuestados califico el servicio de representatividad

como Satisfactorio, seguido por el 35.96% como Muy Satisfactorio.
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Tabla 4.18: Satisfaccion por servicio de feria
Satisfaccion por servicio de feria

Porcentaje
Porcentaje acumulado
Frecuencia | Porcentaje | valido
Valido Poc_o _ 13 14.6 14.6 14.6
Satisfactorio
Satisfactorio 54 60.7 60.7 75.3
Muy 100.0
Satisfactorio 22 24.7 24.7
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ

Elaborado por: Los autores

llustracion 4.16: Satisfaccion por servicio de feria

Satisfaccion por servicio de feria

Porcentaje

Poco Satisfactario

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 60.67% de los socios encuestados calific6 el servicio de Feria como

Satisfactorio, seguido por el 24.72% como Muy Satisfactorio y solo el 14.61% Poco

Satisfactorio.

Satisfactorio

Muy Satisfactorio

Ninguno de los socios calificé el servicio como Nada Satisfactorio.




6) Indique el factor principal que influyé6 a afiliarse a la asociacion.

Tabla 4.19: Factor de afiliacion
Factor de afiliacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido Representatividad 57 64.0 64.0 64.0
Para estar informado
con todo lo respectivo a | 32 36.0 36.0 100.0
la industria plastica
Total 89 100.0  |100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracion 4.17: Factor de afiliacion
Factor de afiliacion

Porcentaje

Represertatividad Para estar informade con todo lo respectivo ala
industria plastica

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 64.04% indica que el factor principal de su afiliacion fue por motivos de
Representatividad y el 35.96% para estar informado con todo lo respectivo a la

industria plastica.
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7) ¢A través de que medio le gustaria recibir la informacion respecto a los servicios

de GRIPLAZ?
Tabla 4.20: Preferencias de recepcion de servicios
Preferencias de recepcion de servicios
Respuestas Porcentaje
N Porcentaje | de Casos
Medio Recepcién a través de correo | 83 49.1% 93.3%
recepcion | electronico
Recepcidn a través de mensajes | 6 3.6% 6.7%
de texto
Recepcion a través de llamadas | 16 9.5% 18.0%
telefonicas
Recepcion a través de péagina | 32 18.9% 36.0%
web de la asociacion
Recepcion a través de redes | 19 11.2% 21.3%
sociales
Recepcion a través de impresos | 13 7.7% 14.6%
Total 169 | 100.0% 189.9%

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 93.3% de los socios encuestados les gustaria recibir la informacién a través

del correo electrénico.

El 36% de los socios encuestados les gustaria recibir la informacion a traves de

la pagina web.

8) ¢Estaria de acuerdo como un método de pago opcional pactado con la

Asociacion, que las cuotas mensuales sean cobradas por medio de un débito

automatico bancario?

Tabla 4.21: Método de pago a través de débito automatico bancario

Método de pago a través de débito automatico bancario
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido | Si 54 60.7 60.7 60.7
No 35 39.3 39.3 100.0
Total | 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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llustracion 4.18: Método de pago a través de débito automatico bancario
Meétodo de pago a través de débito automatico bancario

W si
B no

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 60.7% esta de acuerdo en que se debite automaticamente del banco su cuota
ordinaria para el pago de sus servicios, mientras que el 39.33% no considera esta
alternativa. Es decir solo 54 personas estan interesadas en estos débitos bancarios.

9) ¢ Estaria de acuerdo en recibir facturas electrénicas?

Tabla 4.22: Recepci6n de facturas electronicas
Recepcion de facturas electronicas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido Si 83 93.3 93.3 93.3
No 6 6.7 6.7 100.0
Total |89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lustracién 4.19: Recepcion de facturas electronicas
Recepcidn de facturas electronicas

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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El 93.33% de los socios encuestados estan de acuerdo en recibir facturas
electrénicas, mientras que solo el 6.7% no lo considera.
10) ¢ Cudl es su nivel de satisfaccion con respecto a la atencién recibida por el
personal de GRIPLAZ?

Tabla 4.23: Nivel de satisfaccion con respecto a la atencion recibida
Nivel de satisfaccion con respecto a la atencién recibida

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido Poco
Satisfactorio 3 34 34 34
Satisfactorio 48 53.9 53.9 57.3
Muy
Satisfactorio 38 42.7 42.7 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

lHustracion 4.20: Nivel de satisfaccion con respecto a la atencion recibida
Nivel de aceptacion con respecto a la atencion recibida
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Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 53.93% de los socios califica la atencion percibida por el personal de la
Asociacion como Satisfactorio seguido por el 42.70% Muy Satisfactorio y solo el
3.37% Poco Satisfactorio. Es decir aproximadamente la mitad de los socios se

encuentran satisfechos con los servicios brindados por la asociacion.
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11) El valor de la cuota ordinaria que su usted paga mensualmente lo considera

Tabla 4.24: Valor de cuota ordinaria
Valor de cuota ordinaria

. . |Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje | ..
valido acumulado
Vélido Medio 73 82.0 82.0 82.0
Alto 13 14.6 14.6 96.6
Muy Alto |3 3.4 3.4 100.0
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

llustracion 4.21: Valor de cuota ordinaria

Valor de cuota ordinaria

W Medio
M atto
O Muy Atto

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 82.02% de los socios encuestados considera que la cuota ordinaria de la
Asociacion como un Valor medio, seguido por el 14.61% como Alto y solo el 3.37%
como Muy Alto. La mayoria de los socios perciben a la cuota ordinaria como un valor
medio.

12) El nivel general de trabajo realizado por la asociacion es:

Tabla 4.25: Nivel de trabajo de la asociacion
Nivel de trabajo de la asociacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Vélido Poco

Satisfactorio 3 3.4 3.4 3.4
Satisfactorio 48 53.9 53.9 57.3
Muy 38 427 42.7 100.0
Satisfactorio
Total 89 100.0 100.0

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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llustracion 4.22: Nivel de trabajo asociacion
Nivel de trabajo de la asociacion
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40+

307

Porcentaje

20
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Poco Satisfactorio MLy
Satisfactorio Satisfactorio

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

El 53.9% de los socios encuestados califica el nivel de trabajo de la Asociacion
como Satisfactorio, seguido por el 42.70% Muy Satisfactorio y solo el 3.37% Poco
Satisfactorio.

4.15. Resumen de entrevistas

Tabla 4.26: Resumen de entrevistas

Entrevistas

Variable Descripcion

Todos los empleados indican tener

Conocimiento de objetivos .
J claro sus objetivos en la empresa.

Algunos empleados indicaron que
poseen lo necesario, pero en
algunos casos tienen limitaciones
constantes con el internet, bases de
datos desactualizadas de los
socios.

Disponibilidad de recursos necesarios

Sus criterios e iniciativas para
realizar su trabajo no son siempre
aceptados, de acuerdo a la opinién
de su jefe.

Criterio e iniciativa
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No se ha dado reconocimientos a
los empleados por realizar un buen
trabajo, solo en algunos casos de
manera verbal.

Reconocimiento en el trabajo

Las funciones del personal no se
encuentran bien definidas y no se
encuentran  determinadas  por
escrito formalmente.

Funciones bien definidas

Si hay organizacion del grupo, ya
que al ser pocos empleados,
cuando no alcanzan a realizar sus
actividades, tienen que repartirse
las obligaciones pendientes con el

grupo.

Organizacion equipo de trabajo

El rendimiento no es muy bueno,
porque con la salida de personal
antiguo de la empresa, tuvo que
Eficiente rendimiento del equipo contratarse a una plantilla de
empleados que no lleva mucho
tiempo y les falta adquirir mayor
experiencia.

Al tener poco personal la empresa
los trabajadores tienen que
aprender a realizar diferentes
Ambiente de aprendizaje funciones que no les corresponden,
y no se especializan en un solo
cargo que les facilitaria para
trabajar en otra empresa.

Existe una relacion formal con el
jefe, en algunos casos un buen
trato y en otros no comparten la
misma opinién.

Relacion jefe

Las instrucciones del jefe no son

Instrucciones Jefe .
siempre claras.

No se paga un salario justo a los
empleados de acuerdo a su
experiencia y actividades
realizadas en la asociacion.

Relacion salario-responsabilidades
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No se realiza de una manera

Evaluacion de desempeno y cumplimiento [Rielgae=UN - W=ivz 1 [VF:Tol o] s N [-RRT
de objetivos desempefio. Se revisa el

cumplimiento de objetivos.

La mayoria mencioné que las
sugerencias por ellos si son
Sugerencias de empleados tomadas en cuenta, pero hasta
cierto nivel de aceptacion por su
jefe.

La mayoria de las capacitaciones
impartidas a los empleados son
sobre los plasticos, pero no hay un
cronograma  establecido  para
capacitaciones de acuerdo al cargo
que desempefian.

Capacitaciones de acuerdo al cargo

Ser la Unica asociacion del

Fortalezas Empresa Ecuador con respecto a la industria
plastica.

Dar cursos in house, amoblar

Mejora Empresa oficinas, capacitaciones de acuerdo

a las actividades que realicen.

Fuente: Datos obtenidos de la entrevista aplicada a los socios de la empresa GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

60



5.2.

CAPITULO V
PLAN ESTRATEGICO PROPUESTO
Objetivos del plan estratégico
Los objetivos seran determinados en base a la mision y vision de la empresa
Lograr el nivel 6ptimo de los activos circulantes mediante una buena
administracion de los mismos.
Incrementar las ganancias mediante acciones de estimulo.
Incrementar la expectativa de los socios mediante un cambio en su percepcion.
Mejorar los resultados de la empresa en cuanto a su presencia en el mercado.
Optimizar la gestion de calidad en los servicios
Mejorar la actitud de los empleados frente a sus obligaciones.
Formulacion de las estrategias del plan
Reducir gastos administrativos.
Disminuir tiempo de cobro
Reducir cuentas incobrables
Aumentar las ventas
Aumentar la fidelizacion de los socios actuales
Mejorar la puntualidad en la entrega de servicio
Incrementar la satisfaccion de los socios
Incrementar el nimero de socios
Disminuir las desconformidades
Reducir el tiempo en la elaboracién y entrega de facturas
Aumentar la difusion de los servicios
Llevar un control mensual del cumplimiento de las tareas asignada a cada perfil.
Aumentar el rendimiento y estimular con recompensas a los empleados
Desarrollar y transferir conocimientos continuamente

Mejorar el ambiente laboral
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CAPITULO VI
6. DISENO DEL BALANCED SCORECARD

6.1. Objetivo por perspectiva
Tabla 6.1: Objetivo por perspectiva

Objetivo Financiera Cliente Procesos Aprendizaje ¢

Internos Innovacion

Lograr el nivel 6ptimo de los Activos Circulantes mediante una buena
administracion de los mismos.

Incrementar las ganancias mediante acciones de estimulo.

Incrementar la expectativa de los socios mediante un cambio en su
percepcion. Y

Mejorar los resultados de la empresa en cuanto a su presencia en el
mercado. Y

Optimizar la gestion de calidad en los servicios

Mejorar la actitud de los empleados frente a sus obligaciones.

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

6.2.  Perspectiva financiera
Objetivos, Estrategias, Perspectiva financiera

Tabla 6.2: Perspectiva financiera

Reducir gastos administrativos.

Lograr el nivel optimo de los Activos Circulantes mediante

FINANCIERA una buena administracion de los mismos. Disminuir tiempo de cobro

Reducir Cuentas Incobrables

Incrementar las ganancias mediante acciones de estimulo. Aumentar las ventas

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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6.3.  Perspectiva clientes
Objetivos, Estrategias, Perspectiva clientes

Tabla 6.3: Perspectiva clientes

Aumentar la Fidelizacion de los
socios actuales

Incrementar la expectativa de los socios mediante un cambio | Mejorar la puntualidad en la
en su percepcion. entrega de servicio

CLIENTES Incrementar la sat_isfaccién de
los socios

Mejorar los resultados de la empresa en cuanto a su presencia |  Incrementar el niimero de
en el mercado. s0cios

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

6.4. Perspectiva procesos internos

Objetivos, Estrategias, Procesos internos

Tabla 6.4: Procesos internos

Disminuir las
desconformidades

Reducir el tiempo en la
elaboracion y entrega de
facturas

PROCESOS INTERNOS Optimizar la gestion de calidad en los servicios i
Aumentar la difusion de los

Servicios

Llevar un control mensual del
cumplimiento de las tareas
asignada a cada perfil.

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

6.5. Perspectiva aprendizaje e innovacion
Objetivos, Estrategias, Aprendizaje e innovacion

Tabla 6.5: Aprendizaje e innovacion

Aumentar el rendimiento y
estimular con recompensas a

APRENDIZAJE E . . o los empleados
Mejorar la actitud de los empleados frente a sus obligaciones.

INNOVACION

Desarrollar y transferir
conocimientos continuamente

Mejorar el ambiente laboral

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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6.6.

Matriz indicadores

Tabla 6.6: Matriz indicadores

Indicador

Descripcion indicador

Métrica Forma de Calculo

Frecuencia

prestada por la Asociacion

Total de socios encuestados.

oty | EMECer Bl p Activos Corrientes | e
poder cubrir sus pasivos: corrientes Pasivos corrientes
. | Mide los recursos que tiene la . . . . )
Capitalde Trabajo —— Activos Correntes.- Pasivos Corrientes Dolares | Mensual
Mide la disponibilidad que tiene fa
empresa para cubrir sus Efectino
Ratio e efectivo | obligaciones a corto plazo. Se Pasivos Circulantes Dolares Anuel
recomiena este e encuentre entre
080y1
Periodo Promedio de | Mide elnivel de rotacidn de las Cuentas por Cobrar +365 .
e P Numérico | Anual
Cobranza CUgNtas X cobrar Ventas Anuales
Adoctnde ol Permite conacer el porcentaje de
50cios gue adoptan l polftica de Himero de soios que aceptan déhto “"“’m"””) %100 Porcential | Menstal
de cobro . a9 Total de socios
cobro de debito automético
e de Clnts Nos permite c.onocer e forma 1 de Ctas Incobrables act.ual - de Ctas.lnc'obrables anterior) X100
porcentual ¢l incremento de las 3 de Ctas.incobrables anterior Porcentual | Menstal
eotks cuentss incobrables
Tasa de crecimiento Mide el crecimiento porcentual te Venta Total actual -Venta total del aflo anterior) %100
o s Vs las ventas actuales con respecto al Ventas del dio anterior Porcentual | Mensual
alio anterior
Indice de Frecuencia | Mide la recuencia de compra anuel
. . Frecuencia de compra del servicio al afio Porcentual Anual
de Compras for servicio de cada socio. ——
#Total de Servicios al aiio
Y% de puntualidad en | Mide el porcentaje de puntualidad total de servicios entregados atempo ool | Versua
. . X100 orcentual nsua
Ia emfega d9| SEIVICIo de |03 SEIVICIOS Total de servicios a entregar
Mide el nivel de satisfaccion de los .
P . b Socios sati
Satisfaccion socios | Socios con respecto a la atencion (M)XIOO Porcentual | Semestral
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Indicacor

Descripcion indicador

Métrica Forma de Calculo

Medida

Frecuencia

Mide ¢l incremento de los socios
Incremento de Socios | con respecto a s empresas ( G BT ) Porcentual | Semestral
plésticas 00 afleds Total de empresa de empresss de la industria plastica en Ecuador
Indice de quea | Mide el numero e quefs al mes (W) Porcertal | Menstal
Total de Socios
Tiempo eéboracion y | Mide el tempo de factures emices Totald facturasemitidas  entregadas eneldi y wmiico | D
entrega de facturas Y entregads. Totaldefacturs
Permite conocer ¢l incremento (e
Incremento de iy . » . N (
eviis los senvicios con especto lafo | Total de senvico conatado o actual - Totade senico o anterior Numérico | Al
anterir,
Cumplmientode | Mide el cumpliviento de s (T"t“l de actividudes terminadas Y -
Taeas desipatas | - acfvidade de s empleados Total de actividades designadas
Indice e Desermpefi Permrtemedweldesgmpeno eborel T Puntajes obtenidos en encuesa de desempeilaboral oot | Vs
laboral (e los trabajadores Nimero de encuestas realizadas X100
45
qulc? t Eermrte cooce el (Nﬁmero de capacitaciones realizadas al ano)
Capaciaciones a capacrtamonesque/se Ilevaqgcabo Totaldecapacitaciones planicads Porcentual | Anual
Empleados | en laempresa segin o planiicado
Saticfacciondel | Permite conocer el nivel de ) Puntuaciones en cuestiones de satisfaccion empleados
o , —— Porcentual | Mensta
Empleado safisfaccion del empleado 5xNumero de cuestionesxNimero de Empleados

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado: Por los autores
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6.7. Determinacién de metas y umbrales para los indicadores

Tabla 6.7: Metas y umbrales para los indicadores

Indicador

Prueba acida

Capital de Trabajo
Ratio de efectivo

Periodo Promedio

de Cobranza

de cobro

Indice de Cuentas

Incobrables

Tasa de crecimiento

de las ventas

Indice de
Frecuencia de
Compras

% de puntualidad en

la entrega del
servicio

Satisfaccién socios

Incremento de

Socios

Indice de queja

Tiempo elaboracion

y entrega de
facturas

Incremento de

servicios

Cumplimiento de
Tareas designadas

indice de

Desempefio laboral

indice de

Capacitaciones a

Empleados

Satisfaccion del

Empleado

Fuente: GRIPLAZ

yaNe[o]olei(o]aWe W olo][[i[e-8 de adopcidn de politica

de los empleados >85%

Metas Verde Amarillo Responsable
Que el indice de liquidez X>2 .
1.5<=X<=2 1<=x<1. T
seaentre 1.5y 2 ° x<15 X<1 esoreria
Que sea >0 X>0 X=0 X<0 Tesoreria
Alcanzar el indice de X>1 .
.8<=X<= =0.
efectivo entre 0.8y 1 0.8<=X<=1 *=0.9 X<0.8 Tesoreria
Disminuir el periodo de X<47 47<=X<=59 X>59 Tesoreria
cobro a maximo 47 dias
L Gerente,
Alcanzar una aceptacion .
Tesoreriay
" X>=60% 50%<X<60% X<=50% Comisién de
de cobro automatica Provectos
minimo del 51% Y i
Especiales
Reducir las cuentas
incobrables hasta en un X<=20% 20% < X >25% X>=25% Tesoreria
20%
Aumentar las ventas por Comisién de
P X>=10% 7%<=X>10% X<7% .
lo menos 10% Comunicacion
Lograr aumentar el nivel
0,
e 60%<X<70% X<=60% Gerencia
mas con respecto al afio
pasado.
Aumentar la puntualidad
de los servicios en al X>= 80% 80< X >= 60% X<60% Gerencia
menos un 80%
Lograr que almenos que
el 53.93% de los socios | X>=96.63% | 53.93%<=X<96.63% X<53.93% Gerencia
estén satisfechos
Alcanzar un aumento del GerenCI'a '
. Membresia y
numero de los socios X>=70% 50<X<70 X<=50% L
Comisién de
mayor del 20% L
Comunicacion
X ETRCISITTELS X<5% 5%>= X >50% X>=50 % Gerencia
quejas en un 5%
Disminuir el tiempo de
emision y entrega de x=8 8<x<23 x>=23 Tesoreria
facturas a 8 horas
Que sea >=0 X>0 X=0 X<0 Gerencia
Al menos cumplan con el
50% de las tareas X>50% X=50% X<50% Gerencia
asignadas.
e 60%<x<80% X<=60% Gerencia
del trabajador >= 80%
Gerencia,
Alcanzar capacitaciones Comisién de
en los empleados mayor X>=70% 50%<X<70% X<=50% Capacitacion y
al 90% Comision
Financiera
Alcanzar una satisfaccion .
X>=75% 50%<X<75% X<=50% Gerencia

Elaborado por: Los autores
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6.8. Cuadro de mando integral

Tabla 6.8: Cuadro de mando integral

Plan de
Accion

Descripcion

o Medida Frecuencia  Metas
indicador

Indicador Métrica Forma de Calculo

Objetivo Estrategia Responsable

Verde
Amarillo

Permite
conocer la

2

Que el indice
capacidad para de liquidez
poder cubrir sea entre 1.5
Sus pasivos y2
corrientes

x<1.5

Activos Corrientes

X<

Prueba &cida Veces | Semestral Tesoreria

X>2
X<1

Pasivos corrientes

1.5<
1<

Mide los

ECUrsos que X . . .
. Activos Corrientes.- Pasivos Corrientes ,
tiene la Délares | Mensual | Que sea >0

empresa para

Lograr el nivel
optimo de los Capital de
Activos Trabajo

Redisefiar el

Tesoreria
plan de gastos

>0
X=0
<0

FINANCIERA

Circulantes
mediante una
buena
administracion

Reducir gastos
administrativos.

operar

Mide la
disponibilidad

administrativos
de tal forma que
se logre
optimizar los

de los que tiene la recursos.

mismos. Lz Efectivo Alcanzar el
cubrir sus

Ratio de - Pasivos Circulantes ’ indice de
. obligaciones a Délares | Anual .
gfectivo efectivo

corto plazo.

Se recomienda entre 0.8y 1
este se
encuentre entre
0.80y1

=1

Tesoreria

X<
=0.9
X>1

0.8<
X<0.8
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FINANCIERA

o
Y (] =
_ : . Descripcion o : . : S | T Plan de
Objetivo Estrategia ~ Indicador . Meétrica Forma de Calculo Medida Frecuencia ~ Metas 5 | ® ) Responsable
indicador > g Accion
. . Disminuir el @ L
. Mide el nivel . 0 Redisefiar la
Periodo de rotacion de C Cob 365 e el s | Y | 3 iz
g 1 < [Te} ’
Promedio de uentas por Cobrar * Numérico | Anual | cobroa | V¥ | X | A PoliK Tesoreria
Cobranza las cuentas x Ventas Anuales mximo 47 X | U] X gestion de
cobrar dias S cobro
Permite
Lo Alcanzar una
Disminuir tiempo conocer el ——— Contratar el
. i . -
Lograr el nivel de cobro . porcgntaje de Nimero de socios que aceptan débito automatico de adopcion | % o SeN,ICI_O de Gerent,e’
optimo de los Adopcion de| socios que Total de socios X100 de poliica de Sle|s débito Tesorerfay
Activos politicade | adoptan la Porcentual | Mensual cobro W >\§ ) |automético en el| Comision de
(e A V -
Circulantes cobro politica de automética X %\° X | Banco Pacifico | Proyectos
mediante una cobro de minimo del ® y Banco Especiales
buena debito 510 Bolivariano
oA 0 i 0
administracion automatico
de los
MISMOS. Nos permite (Z de Ctas.Incobrables actual - Y, de Ctas.Incobrables anterior) %100 . Contratar una
conocer de Y. de Ctas.incobrables anterior Reducir las 3 agencia
oL < o o P
Reduci Cuentas Indice de forma cventas | & | N | & |especializadaen
Incobrables Cuentas | porcentual el Porcentual | Mensual | incobrables ﬂ\‘}' >\f ‘}\{' cobranzapara | Tesorerfa
Incobrables | incremento de hastaenun | X | ¢ | X | recuperarlas
las cuentas 20% Q cuentas
incobrables. incobrables.
Mide el
Incrementar crecimiento ) X o
. Venta Total actual —Venta total del afio anterior © o Disefiar un plan
las ganancias Tasade | porcentual de . - %100 Aumentarlas | & | < | . -
. Aumentar las L Ventas del afio anterior S | & | & |deMarketingde| Comision de
mediante crecimiento | las ventas Porcentual | Mensual |ventasporlo| 7 | X | L . N
: ventas A || x | Afiliados via | Comunicacion
acciones de de las ventas | actuales con menos 10% | X | & online
o .
estimulo. respecto al afio =

anterior
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.
. : . Descripcion o . . : o | T Plan de
Objetivo Estrategia ~ Indicador . P Métrica Forma de Calculo Medida Frecuencia ~ Metas 5 | i Responsable
indicador S E Accion
Mide I aumentar el o
Aumentarfa | . . . Frecuencia de compra del servicio al afio nivel de © 1S < |Dar incentivos a
L Indice de | frecuencia de — X100 A (AN o :
Fidelizacion de ; # Total de Servicios al afio comprasen | R [ ¥ | @ | lossocios por .
105 S0ci0S Frecuencia | compra anual Porcentual | Anual un 70% mas | A >\§ Vi campra Gerencia
98 0
de Compras |por servicio de X | | x .
actuales . con respecto 2 adicional
cada socio. ol a0
A
Incrementar la| . Aumentar 8 _
expectativa de Mejgrar la % d.e Mide .eI total de servicios entregados a tiempo) %100 puntualidad § @ < Deterrr.un.ar
los socios | Puntualidad enla | puntualidad | porcentaje de Total de servicios a entregar delos | @ | { | g | fechas limites Gerencia
mediante un | entregade [en laentrega | puntualidad de serviciosen | K | X ;2 para cumplir los
PR cabio en su servicio del servicio | los servicios almenosun | X é COMPromisos..
3 0,
|'-'_J percepcion. 80%
Z . . S
w Mide el nivel Lograr que )
g de satisfaccion e lagl o Dar
| | e los soc amenosque | & | o S iacitn d
e o [sesecion| P (smosstspetos ) | |ersesmace| @ (x| & |PEEE .
satis accpn e ocios | respeFto a T Porcentual | Semestral s socios | & | ¥ ® at.enaon a Gerencia
los socios la atencion . Al S >‘é cliente a los
estén X | ®
prestada por la . o empleados
L satisfechos ®
Asociacion 10
. Mide el
Mejorar los . Alcanzar un -
incremento de Visitas y .
resultados de ) ) aumentodel | © | © | © . Gerencia,
| Incrementar el | los socios con Nuevos socios en la empresa d S I S | seguimientos a Mermbresi
ABMIEsa en nimero de ncreme.nto respecto a las Total de empresa de empresss de la industria plastica en Ecuador numerol 5 ’H X '-I? empresas no em_ r.eSIa y
cuanto a su : de Socios lossocios | A | & | Vv _ Comision de
. socios empresas X |o | X socias del .
presencia en L mayor del Comunicacion
ol mercado plésticas no 0% sector
' afiliadas
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PROCESOS INTERNOS

Objetivo

Optimizar la
gestion de
calidad en los
servicios

]
R [} =
. . Descripcion o ) . . © | T Plan de
Estrategia  Indicador " ° P Meétrica Forma de Calculo Medida Frecuencia  Metas 5| s ) Responsable
indicador > E Accion
Q Disefiar un
. . Lograr 2 o | procedimiento
Disminuir las | . Mide el ; _Logre o | B S|P
. indice de (w) %100 disminuir las | & ) para el .
desconformidade ; numero de Total de Socios Porcentual | Mensual . v X | . Gerencia
s queja queas al mes quesenun | x| | A tratamiento de
5% S X s principales
n a
quejas.
Disminuir el Cotizar
Reducir el tiempo| Tiempo | Mide el tiempo Sl " g - tiempo de o com rar);l
Y3 .z Y (]
en la elaboraci6n | elaboracion | de facturas ( UG A S Sl e la) %8| yumérco | D | ETSONY | P MR . pre BN I
e X twal
yentregade |yentregade | emitidas y Total de facturas entregade | X | V | & b
€ facturacion
facturas facturas entregadas. facturas a 8 -
electrénica
horas
Permite Campaias
conocer el L
Aumentar Incremento | incremento de | Total de servicio contratado afio actual - Total de servicio afio anterior © | o | o | BUEHEES
difusion de los . L Numérico | Anual |Quesea >=0[ A | 1L | V través de GRIPLAZ
L de servicios | los servicios X | X | X .
servicios medios
con respecto L
o . electronicos
al afio anterior.
A través de una
solucion
Llevar un control . Total de actividades terminadas tecnologica
Mide el — - 00 Al menos
mensual del - - Total de actividades designadas ol o | o evaluar las
cumplimiento de Cumplimient | cumplimiento cumplan con 2188 COMDELencias
Igs o 0 de Tareas de las Porcentual | Mensual |el50% delas| © | © | © e :ebe erer Gerencia
: designadas | actividades de tareas X | x| x|¢
asignada a cada . el empleado al
. los empleados asignadas.
perfil. momento de
realizar su
trabajo.
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[e]
28 (0] =
_ : . Descripcion - , ) : o | T Plan de
Objetivo Estrategia  Indicador . P Métrica Forma de Clculo Medida Frecuencia ~ Metas = g » Responsable
indicador S g Accion
Arerord Y. Puntajes obtenidos en encuesta de desempeiio laboral Ear In,CEUIIVOS
umentar e . . 7 i s conémicos a
rendimientoy. | diede | med inerode enmigstas realizadas x 100 Aoarzarin | o | S | ¢ los empleados
[=) (=)
. y . | el desempefio desempefio | S | ¥ | 8 P y :
estimular con | Desempefio Porcentual | Mensual : T IR evaluar su Gerencia
laboral de los deltrabajador| A | & | v L
recompensasa | laboral . o X | & | x | rendimientoa
trabajadores >=80% 3 ,
los empleados través de
encuestas.
5
0
< -
> . Disefiar un plan
0 . Permite p _— . .
> Mejorar la . Numero de capacitaciones realizadas al afio 100 de
b : conocer el % —— — X Alcanzar o - :
= actitud de los Lo Total de capacitaciones planificadas . B capacitaciones |  Gerencia,
w Desarrollary | Indice de de capacitacione| o [ © | : o
empleados . L L S |~ | & | quepemita | Comision de
w transferir | Capacitacion | capacitaciones senlos | @ 3 . o
SR frente asus - Porcentual | Anual R cubrir las  |Capacitacion y
g . conocimientos esa |quese llevana empleados | A | ¥ | V . .
NI obligaciones. . x | & | X [necesidades de| Comision
o continuamente | Empleados | - cabo en la mayor al 2 > —
, conocimiento | Financiera
z empresa segin 90%
'&J b olnificado de cada puesto
% P de trabajo
Peri Puntuaci tiones de sati i6 lead Alcanzar una ‘L’r\cv> Realizar juegos
q oz untuaciones en cuestiones ae satisjaccion empleaaos 5 2z Q
Ml Satisfaccion | conocer el (Z wT— T fd " Z )XlOO satisfaccion | & | % | S integraéorgs
. X X .
. del nivel de UMETo Ge cuestionesxiumero de Empleados Porcentual | Mensual de los NIX R Gerencia
ambiente laboral o Al Y para los
Empleado | satisfaccion empleados | X S | X emoleados
del empleado >85% 10 P

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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6.9. Mapa estratégico

lustracién 6.1: Mapa estratégico

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

6.10. Estimacion de riesgos

Riesgo 1:

Una reaccion negativa con la nueva politica de cobro causaria que los socios se
desafilien de la empresa.

Riesgo 2:

Un incremento en los gastos de gestién de cobranza causaria una reduccion de las
utilidades.

Riesgo 3:

Un incremento de los costos y gastos incurridos por los servicios, causaria un impacto
en las utilidades proyectadas.

Riesgo 4:

El servicio no se entregue con eficiencia, causaria que la Asociacion pierda credibilidad.
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Riesgo 5:

Socios dependientes de la Asociacién causaria mayor demanda de recursos para la
empresa.

Riesgo 6:

Incremento en nimeros de errores en la elaboracion de facturas causaria una demora en
su entrega y cobro.

Riesgo 7:

Por el exceso de publicidad el socio se muestre indiferente ante un servicio determinado
causando gasto innecesario de marketing y publicidad.

Riesgo 8:

Limitar las destrezas y habilidades del empleado causaria una posible renuncia
voluntaria del empleado.

Riesgo 9:

Se crea frustracion en el empleado por no alcanzar la anhelada recompensa causando
empleados desmotivados y conformistas

Riesgo 10:

Los empleados no adquieran ni desarrollen los conocimientos esperados para su puesto
de trabajo causaria un gasto innecesarios para la empresa.

6.11. Cuantificacion de los riesgos

Una vez que se ha determinado los riesgos para GRIPLAZ S.A se procede a realizar la
cuantificacion a través de dos variables: Probabilidad e impacto. Los mismos que estan
determinados de la siguiente manera:

Probabilidad:

1.- Seria Excepcional

2.- Es raro que suceda

3.- Es posible

4.- Muy probable

5.- Casi seguro que sucede

Impacto:

1.- Insignificante

2.- Pequerio

3.- Moderado
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4.- Grande
5.- Catastrofe

Tabla 6.9: Cuantificacion de riesgo

N® Tipo de riesgo Probabilidad X Impacto
R1 | Reaccion negativa de Socios ala nueva propuesta de cobro|3- Es posible 2-Pequerio
R Incremento del gasto de Cobranzal4- Muy probable 3Moderado
R3 Aumento de gastos por servicios|3- Es posible 3-Moderado
Ré El senicio no se entregue con eficiencial3- ES posible 3-Moderado
RO Socios dependientes{4- Muy probable 3-Moderado
R6 Incremento de errores en elaboracion de facturas|4- Muy probable 4-Grande
RT Indiferencia del socio ante un senvicio)3- ES posible 3-Moderado
RS Limitar destrezar y habilidades en los empleados{3- Es posible 3-Moderado
RY Empleados frustrados|{3- Es posible 4-Grande
R10" | Que los empleados no obtengan los conocimientos esperados{3- ES posible 3-Moderado

Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores

6.12. Matriz de riesgo

Riesgo bajo: Se vigilara aunque no requiere medidas preventivas.

Riesgo medio: Estudiar e introducir medidas preventivas para

reducir el nivel de riesgo. Si no fuese posible se debe mantener las

variables controladas.

Riesgo alto: Medidas preventivas obligatorias. Se deben controlar

- fuertemente las variables del riesgo durante el proyecto.

Riesgo muy alto: Se requiere medidas preventivas urgentes.

Tabla 6.10: Matriz de riesgo Matriz de riesgo

IMPACTO
PROBABILIDAD, 1—Insigniﬁcante| 2-Pequefio 3-Moderado

4—Grande 5-Catastrofe

5- Casi seguro que sucede|

2- Es raro que suceda

1- Seria excepcional
Fuente: GRIPLAZ
Elaborado por: Los autores
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6.13. Plan de accion
Riesgo 1: Responsable (Tesoreria, recaudador)
e Darles a conocer a los socios el costo-beneficio de implementar estas nuevas
propuestas de politicas de cobro.
Riesgo 2: Responsable (Tesoreria)
e Contratar una agencia especializada en cuentas incobrables.
Riesgo 3: Responsable (Comision de capacitacion, Comision de feria, Comision de
comunicacion, Comision de estadistica y membresia)
e Establecer contratos con proveedores a precio fijos.
Riesgo 4: Responsable (Supervisor)
e Contratar a un supervisor para que vigile que los servicios sean entregados de
manera eficiente y eficaz
Riesgo 5: Responsable (GRIPLAZ)
e Establecer limites.
Riesgo 6: Responsable (Tesoreria)
e Cotizar y comprar el software de facturacion electrénica
Riesgo 7: Responsable (Secretaria)
e Planificar tiempos de envios de camparias publicitarias para cada servicio.
Riesgo 8: Responsable (Gerencia)
e Establecer politicas internas para que la relacion supervisor — empleado sea la
optima y no perjudique en el desempefio laboral.
Riesgo 9: Responsable (Gerencia)
e Establecer un plan diverso de incentivos.
Riesgo 10: Responsable (Gerencia, Comisidn de capacitacion)
e Dar capacitaciones a los empleados acorde a las necesidades y requerimientos

que le permitan optimizar su trabajo.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Para el objetivo nimero uno, de analizar la situacion actual de la empresa se
determiné mediante la matriz MEFI que su principal fortaleza es ser la primera 'y
Unica asociacién de plastico en el Ecuador, la misma que no estd siendo
aprovechada ya que entre las sugerencias de los socios obtenidas mediante
encuetas esté la de expandirse a otras ciudades del pais de tal forma que pueda
cubrir el gran mercado de la industria plastica.

Tomando en consideracion la parte macro de GRIPLAZ se detalla que es
elemental para ellos atender las necesidades y oportunidades de sus afiliados
ante todas las entidades gubernamentales que de alguna manera se relacionen
con el sector de plastico porque para los socios esta es segun la encuesta su gran
motivacion para mantenerse dentro de la asociacion.

GRIPLAZ no tiene un buen ambiente laboral, la carga excesiva de trabajo a sus
empleados y el poco reconocimiento a los mismos provoca que no estén 100%
comprometidos con el cumplimiento de los objetivos de la asociacion.

Con respecto al objetivo dos, de analizar los estados financieros de los tres
altimos afios a traves de andlisis horizontal, vertical y ratios financieros se
obtuvo que la empresa no estd administrando correctamente Sus recursos
econdmicos, humanos y tecnologicos.

Se determind que a pesar de ser solvente y tener la capacidad de cubrir sus
obligaciones a corto plazo, su liquidez no es constante mes a mes. Entre los
rubros que mas dificultad tiene para convertirse rapidamente en efectivo son las
cuentas por cobrar, representando el 70% de estds, una rotacion de 83 dias
habiles aproximadamente.

Para el objetivo tres de proponer un plan estratégico que permita mejorar la
gestion de cobro se espera lograr mediante el cumplimiento de objetivos tales
como mejorar la actitud de los empleados frente a sus obligaciones, encontrar el
nivel 6ptimo de los activos circulantes mediante una buena administracién de los

mismos, entre otros.
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7.2.

Para el cumplimiento de los objetivos cuatro y cinco, se determina que desde un
punto de vista estratégico estos objetivos seran controlados y monitoreados a
través de la herramienta del cuadro de mando integral o balance scorecard que
permitan tomar decisiones rapidas y acertadas a través de indicadores y ligados a
unos planes de accion.

Recomendaciones

Por la falta de competencia, no se sabe como va a reaccionar el mercado por
tanto se recomienda a GRIPLAZ al menos 2 vez al afio visitar a los socios de
Quito, Cuenca y Ambato, principales ciudades donde se encuentran la gran parte
de los afiliados.

Se recomienda a la Asociacion instale un sistema de facturacion electronica de
tal manera que reduzca el tiempo de elaboracion de la misma y por ende el
tiempo de cobro. Ademas, de que se estaria optimizando el tiempo de la persona
encargada de facturacion y cobros.

Se recomienda realizar actividades de integracion laboral de tal manera que
participen todos los colaboradores de GRIPLAZ, para que aprendan a
complementarse uno del otro para el bien y cumplimiento de la vision de la
empresa.

Se recomienda disefiar un plan de capacitacion que permita llenar esa carencia
de conocimiento o fortalecerlos sobre las actividades que desempefian e
inclusive sobre la industria plastica que sirva como cultura para desenvolverse
con los socios y para verificar los resultados esperados se recomienda ademas
realizar constantes evaluaciones de desempefio.

Se recomienda investigar, cotizar e implementar cobros a través de débitos
bancarios para las cuotas ordinarias de $65.00 mensuales, de tal manera que al
mes se tenga fijo $7475,00 aproximadamente para cubrir deudas a corto plazo y
los beneficios obtenidos de otros servicios queden como excedente.

Finalmente se recomienda a GRIPLAZ adoptar todas las estrategias propuestas
en el plan estratégico con lo cual ayude a alcanzar los objetivos esperados en

corto plazo.
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ANEXOS



ANEXO No. 1
EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE SITUACION INICIAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012

PARCIAL TOTAL
ACTIVO $  148.587,44
ACTIVO CORRIENTE 131032,20
Efectivo y equivalente al efectivo 27225,57
Cuentas por cobrar socio 67531,66
Otras cuentas por cobrar 1236,90
Proyecto Feria Iplas 2013 20896,92
Credito Tributario 14141,15
ACTIVO NO CORRIENTE 17555,24
Propiedad Planta y Equipos
Muebles y Enseres 235,46
Maquinaria, equipo e instalaciones 18870,22
Vehiculo, equipo de transporte y caminero movil 1150,00
Total Propiedad, Plantay Equipo 20255,68
(-) Depreciacion acumulada de Prop. Plantay Eq. 2700,44
PASIVO $ 58.074,82
PASIVO CORRIENTE 58074,82
Cuenta por pagar Proveedores 38100,49
Otras cuentas por pagar 3993,49
Impuesto por Pagar 1397,86
Obligaciones sociales por pagar 10787,98
Anticipo recibido 3795
PASIVO NO CORRIENTE 0
PATRIMONIO 90512,62
Capital Suscrito 10301,29
Reservas Facultativas 6507,02
Resultado del ejercicio anterior 34026,79
Utilidad del Ejercicio 39677,52
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $  148.587,44
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ANEXO No. 2
EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE SITUACION INICIAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

PARCIAL TOTAL
ACTIVO $  115.665,95
ACTIVO CORRIENTE 94650,55
Efectivo y equivalente al efectivo 28182,64
Cuentas por cobrar socio 45538,47
Otras cuentas por cobrar 1880,69
Credito Tributario 19048,75
ACTIVO NO CORRIENTE 21015,4
Propiedad Planta y Equipos
Muebles y Enseres 235,46
Maquinaria, equipo e instalaciones 17254,62
Equipo de Computacion 6167,59
Vehiculo, equipo de transporte y caminero movil 1150,00
Total Propiedad, Plantay Equipo 24807,67
(-) Depreciacion acumulada de Prop. Plantay Eq. 3792,27
PASIVO $ 34.484,15
PASIVO CORRIENTE 34484,15
Cuenta por pagar Proveedores 14179,35
Otras cuentas por pagar 8462,85
Impuesto por Pagar 674,59
Obligaciones sociales por pagar 11167,36
PASIVO NO CORRIENTE
PATRIMONIO 81181,8
Capital Suscrito 10301,29
Reservas Facultativas 6492,73
Resultado del ejercicio anterior 73704,31
Perdida del Ejercicio -9316,53
TOTALPASIVO + PATRIMONIO 115665,95
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ANEXO No. 3
EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE SITUACION INICIAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

PARCIAL TOTAL
ACTIVO 98.744,05
ACTIVO CORRIENTE 76929,65
Efectivoy equivalente al efectivo 15608,51
Cuentas por cobrar socio 32783,65
Otras cuentas por cobrar 4753,27
Anticipo a Proveedores 120,53
Credito Tributario 18823,77
Proyecto Iplas 2015 4839,92
ACTIVO NO CORRIENTE 21814,4
Propiedad Plantay Equipos
Equipo de Computacion 20027,78
Maquinaria, equipo e instalaciones 4311,54
Vehiculo, equipo de transporte y caminero movil 1150,00
Total Propiedad, Plantay Equipo 25489,32
(-) Depreciacion acumulada de Prop. Plantay Eq. 3674,92
PASIVO 19720
PASIVO CORRIENTE 19720
Cuenta por pagar Proveedores 10978,62
Otras cuentas por pagar 812,62
Impuesto por Pagar 764,77
Obligaciones sociales por pagar 7163,99
PASIVO NO CORRIENTE 0
PATRIMONIO 79024,05
Capital Suscrito 10301,29
Reservas Facultativas 11522,73
Resultado del ejercicio anterior 64387,78
Perdida del Ejercicio -7187,75
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 98.744,05

81



ANEXO No. 4
EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012

INGRESOS $ 499.930,66
INGRESOS ORDINARIOS 499930, 66
Ingreso por cuota de Ingreso 480
Ingreso por Cuotas ordinarias 66350
Ingreso de Cuotas extraordinarias 1800
Ingreso por Capacitacion 57015,22
Ingreso por Pruebas de Laboratorio 2425
Venta de Revista Integra 29030
Ingreso por campeonato de Futbol 7992
Ingreso por proyecto IPLAS 2013 9330
Ingreso por adhesion fiesta 3810
Ingreso por donacion fiesta navidad de nifios 6480
Ingrreso por venta de Libros Memorias 70000
Ingreso por venta de estadistica 1750
Ingreso por proyecto CNCF 1 119502,88
Ingreso por proyecto CNCF 2 116726,19
Ingreso por Revista Aliplas 4250
Otros Ingresos 2989,37
GASTOS S 460.253,14
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERAL 81693,5
Sueldo y Bneficios Sociales 50793,05
Aporte a la Seguridad Social 10140,32
Otros gastos de personal 1340,98
Honorarios personas naturales 6567,05
Mantenimiento y reparacion 294,89
Movilizacion 1063,57
Gastos de Gestion 267,67
Gastos de Viaje 0|
Servicios Basicos 3351,75
Impuestos y Contribuciones 80,61
Depreciacicones 0|
Correo 1057,86
Otros gastos administrativos 6735,75
GASTOS NO OPERACIONALES 377892,54
Gastos de Capacitacion 38748,6
Gastos de Laboratorio 1318,59
Gastos de Revistas 16215,54
Gastos de Campeonato de Futbol 8323,49
Gastos de Proyecto IPLAS 9866, 76
Gastos de Ambiente 6992,05
Gasto Fiesta ASEPLAS 4145,07,
Gastos de Pagina Web 670
Gastos de Proyecto Comunicacién 1000
Gastos de Sesiones 2127,43
Gastos de Agasajo navideiio a nifios 6567,39
Gastos de Representaciones 1085,49
Gastos de Libro Memorias 43191,3
Gastos de Proyecto CNCF 2 145964,06
Gasto de Proyecto CNCF 3 86483,01
Otros Gastos 5193,76
GASTOS FINANCIEROS 667,1
Gastos Bancarios 656,62
Otros Intereses gastos operacion 10,48
SUPERAVIT DEL EJERCICIO § 39.677,52
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ANEXO No. 5
EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

INGRESOS $ 358.643,62
INGRESOS OPERACIONALES 358643,62
Ingreso por cuota de Ingreso 120
Ingreso por Cuotas ordinarias 67850
Ingreso por Capacitacion 52820
Ingreso por Pruebas de Laboratorio 2290
Venta de Revista Integra 20435
Ingreso por campeonato de Futbol 3281
Ingreso por proyecto IPLAS 2013 201784,22
Ingreso por adhesion fiesta 2870
Ingreso por donacion fiesta navidad de nifios 5510
Ingreso venta de Libros 240
Ingreso por venta de estadistica 625
Otros Ingresos 668,4
Ingreso por Auspicio Boletin Ambiental 150
GASTOS S 368.025,16
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES 91254,38
Sueldo y Bneficios Sociales 49262,46
Aporte ala Seguridad Social 11604,26
Otros gastos de personal 3964,95
Honorarios personas naturales 9237,22
Mantenimiento y reparacion 553,12
Movilizacion 1142,95|
Gastos de Gestion 1400
Gastos de Viaje O
Servicios Basicos 2314,95
Impuestos y Contribuciones (o]
Depreciaicones O
Correo 944,87
Otros gastos administrativos 10829, 6
GASTOS OPERACIONALES 276144
Gastos de Capacitacion 36696, 6
Gastos de Laboratorio 1286,14;
Gastos de Revistas 16968, 88|
Gastos de Campeonato de Futbol 3646,95
Gastos de Proyecto IPLAS 186474,19
Gastos de Ambiente 2131,8
Gasto Fiesta ASEPLAS 4792,58
Gastos de Pagina Web 163,88
Gastos de Proyecto Comunicacién 11508
Gastos de Sesiones 2720,83
Gastos de Agasajo navidefo a nifios 5623,68
Gastos de Representaciones 899,28
Gastos de Libro Memorias 3231,19
GASTOS FINANCIEROS 626,78
Servicios Bancarios 353,1
Interes y Multsa Tributarias 220,68
Otros interesese gastos operacion 53
DEFICIT DEL EJERCICIO S (9.381,54)
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ANEXO No. 6

EMPRESA GRIPLAZ

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

INGRESOS $ 168.158,15|
INGRESOS ORDINARIOS 167980,02
Ingreso por cuota de Ingreso 300
Ingreso por Cuotas ordinarias 86465
Ingreso por Capacitacion 56307,74
Ingreso por Pruebas de Laboratorio 2630
Imfreso por venta de Revista Integra 17030
Ingreso por campeonato de Futbol 350
Ingreso por proyecto IPLAS 2013 10
Ingreso por adhesion fiesta 3782,86
Ingreso por donacion fiesta navidad de nifios -40
Ingreso venta de Libros 70
Ingreso por venta de estadistica 125
Ingreso por comision de Publicidad 824,42
Ingresos Varios 125
INGRESOS NO OPERACIONALES 178,13
Interes Ganado 178,13
GASTOS S 175.345,90
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES 90726,21
Sueldo y Bneficios Sociales 43386,85
Aporte a la Seguridad Social 12314,62
Otros gastos de personal 2400,51
Honorarios personas naturales 8997,29
Mantenimiento y reparacion 1896, 16
Movilizacion 1447,32
Gastos de Gestion 502,5
Gastos de Viaje 1318,33
Servicios Basicos 3639,12
Impuestos y Contribuciones 80,91
Depreciaicones 230
Correo 2201,87
Otros gastos administrativos 12310,73
GASTOS DE OPERACION 84007,26
Gastos de Capacitacion 46324,71
Gastos de Laboratorio 1382
Gastos de Revistas 17789,51
Gastos de Campeonato de Futbol 283,34
Gastos de Proyecto IPLAS 9258,49
Gastos de Ambiente 856,35
Gasto Fiesta ASEPLAS 4814,92
Gastos de Pagina Web 2401,94,
Gastos de Proyecto Comunicacién 896
GASTOS FINANCIEROS 612,43
Servicios Bancarios 501,01
Interes y Multsa Tributarias 111,42
DEFICIT DEL EJERCICIO $ (7.187,75)
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ANEXO No. 7
ENCUESTA A SOCIOS DE GRIPLAZ
DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

ENCUESTA REALIZADA A EMPRESAS AFILIADAS A GRIPLAZ

Este trabajo es parte de una tesis de grado de la carrera de Ingenieria Comercial y
Empresarial realizado por unos estudiante de la Escuela Superior Politécnica del Litoral.
El proposito es determinar un diagnostico general de la empresa con respecto a los
beneficios de los servicios brindados por GRIPLAZ vy los resultados seran parte de una
propuesta estratégica para la asociacion. Le agradecemos brindarnos un minuto de su

tiempo y responder las siguientes preguntas.

CARACTERISTICAS

2) ¢Hace cuanto tiempo ha sido socio?

1-12 afios E 13-24 afios E 25-36 afios E 37-48 afios

2) ¢ Cuantos empleados tiene su empresa?
1-9 Trabajadores [ |  10-49 Trabajadores [ ]

50-119 Trabajadoresm 200 0 mas Trabajadores E

[ ]

3) ¢ A través de que medio usted se enter0 de la existencia de la Asociacion y de sus

servicios?

Pagina web de GRIPLAZ [ | Redes Sociales (Facebook y Twitter) ]

Referencias de otras personas [ |

PREFERENCIAS Y NECESIDADES

4) Seleccione los servicios de su mayor preferencia

Servicios
Revista Feria
Estadistica Contacto Comercial

IRl

Capacitacion Representatividad

[ ]
[ ]
[ ]
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5) Diganos su grado de satisfaccion respecto a los siguientes servicios. Para
responder considere las siguientes opciones de respuesta: 1 = Muy Satisfactorio 2 =
Satisfactorio 3 = Poco Satisfactorio 4 = Nada Satisfactorio

Muy Satisfactorio
Satisfactorio
Poco Satisfactorio
Nada Satisfactorio

2=

Revista

Estadistica
Capacitacion

Feria

Contacto comercial
Representatividad

ERREENE
L

EEEEERE
IEREERE

6) Indique el factor principal que influyo a afiliarse a la asociacion. Puede marcar
varias alternativas.

Representatividad [ ] Recibir informacion estadistica ||
Para estar informado con todo lo relacionado a la industria [ |
Para recibir descuentos en los servicios que oferta GRIPLAZ | |

7) ¢ A través de que medio le gustaria recibir la informacion respecto a los servicios
de GRIPLAZ?

Correo electrénicom Mensajes a de texto (SMS) a celularm Llamadas telefonicas
Pagina web de la asociacion [ ] Redes Sociales [ ] Impresos

8) ¢Estaria de acuerdo como un método de pago opcional pactado con la
Asociacion, que las cuotas mensuales sean cobradas por medio de un débito
automatico bancario?

si ] No ]
9) ¢ Estaria de acuerdo en recibir facturas electronicas?

Si E No E
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PERCEPCION DEL CLIENTE

10) ¢ Cudl es su nivel de satisfaccion con respecto a la atencion recibida por el
personal de GRIPLAZ?

Muy Satisfactorio || Satisfactorio[ | Poco Satisfactorio| | NadaSatisfactorio] |
11) El valor de la cuota ordinaria que su usted paga mensualmente lo considera

Muy Alto [ ] Alto E Medio E Bajo E
12) El nivel general de trabajo realizado por la asociacion es:

Muy Satisfactorio [ | Satisfactorio] | Poco Satisfactorio | |NadaSatisfactorio] |
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ANEXO No. 8

BANCO DE PREGUNTAS

ENTREVISTA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA GRIPLAZ
¢Conoce los objetivos de la compafiia para asi cumplir sus respectivas
responsabilidades?
¢Dispone de los recursos necesarios para el desarrollo de las mismas? ¢(De cuales
recursos dispone?
¢Puede utilizar su criterio e iniciativa personal para el desarrollo de sus tareas?
¢Ha recibido reconocimiento por realizar un buen trabajo?
¢Cree que estan bien definidas las funciones de su cargo para el cumplimiento de
sus obligaciones laborales? ¢(Porque?
¢Existe una buena organizacion del trabajo en el equipo?
¢Considera eficiente el rendimiento del equipo para el cumplimiento de los
objetivos de la empresa?
¢Existe un ambiente de aprendizaje en su equipo?
¢Esta satisfecho en relacion a la forma en que su jefe lo dirige?
¢COmo ha sido el trato dado por su jefe?
¢COAmo han sido las instrucciones dadas por su jefe?
¢Considera que estd relacionado el salario que percibe con el nivel de
responsabilidades que desempefia?
¢Se realiza de forma regular la evaluacidn de su desempefio? Comente
¢Se realiza un seguimiento del cumplimiento de sus objetivos?
¢Sus sugerencias son tomadas en cuenta?
¢Recibe capacitaciones constantes de acuerdo a las actividades que desempefia en su
puesto de trabajo?
¢Cudles consideraria que son las fortalezas que tiene la empresa?

¢Si se pudiera mejorar algo de la empresa o de su area que seria?
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ESPOL
CIAP
IKV
BSC
FODA

ANEXO No. 9

Escuela Politécnica del Litoral

Centro de Investigaciones aplicadas a Polimeros
Instituto de plastico y caucho en Alemania
Balanced Score Card

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
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