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Resumen

El propósito para el cual se desarrolló este proyecto fue el de realizar el planeamiento estratégico y página web a la empresa Masuin S.A, elementos que se trabajaron realizando un estudio minucioso de las actividades que en ella se desarrollan y que son básicos para la operatividad de cualquier empresa, acorde con la globalización del mundo de hoy.

El estudio abarcó la revisión de la organización, procesos y procedimientos de la empresa, análisis de la competencia y estrategias aplicadas.  Dado este marco referencial, se realizó el análisis FODA.

Teniendo claro que el proceso de cambio económico todavía está inconcluso y que tanto política como económicamente el Ecuador cambia a ritmo vertiginoso, determinamos las estrategias que la empresa podría aplicar ante sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Como resultado de este proyecto, se ha desarrollado la página web; en la que se da a conocer información necesaria para los clientes y visitantes, así como también el planeamiento estratégico que debe aplicar la empresa para alcanzar los objetivos de la organización.

Introducción

En una economía mundial globalizada resulta cada vez más difícil alcanzar y mantener elevados niveles de competitividad haciendo caso omiso a la calidad, servicio, imagen, publicidad y valor agregado que las empresas brinden a sus clientes; de esta manera las empresas, en todo el mundo, se ven ante la necesidad de utilizar herramientas que les ayuden a ser más efectivas y productivas dentro del medio en que se desenvuelven. 

La globalización producida por los avances tecnológicos de la informática y las comunicaciones y, el auge y crecimiento de la aplicación de calidad y servicio al cliente dejan rezagadas a las empresas que no entran ni se preparan para ingresar en esta competencia.

Masuin cuenta con dos unidades estratégicas de negocio: ventas al por mayor de pinturas marinas y un almacén de ventas al por menor de pinturas industriales, automotrices, de madera y arquitectónicas.    

Nuestro estudio está enfocado a la línea que actualmente representa el producto estrella de la empresa: la línea de pinturas marinas de la marca PINTUCO, estudio que tiene como finalidad ayudar a los accionistas y empleados de la empresa a cumplir sus metas de una manera ágil y efectiva, basándose en la optimización de procesos, procedimientos, implementación de nuevas tecnologías, difusión dentro del mercado objetivo y conocimiento de la compañía tanto en su interior como en su entorno, para alcanzar mayor rentabilidad y permanencia, al más bajo costo.

El proceso estratégico que se ha utilizado consta de la definición de Visión, Misión, Análisis Interno, Análisis Externo y Selección de Estrategias; elementos que deben estar apoyadas en planes de acción concretos y que puedan ser medidos para determinar si se están alcanzando las metas planteadas.   

Contenido

Enfoque conceptual de la Planificación estratégica

La planeación estratégica permite que se puedan analizar al detalle la organización o programa, su misión, sus objetivos, estrategias y las actividades que se requieren para lograr los objetivos deseados.  Los planes, por lo tanto, deben responder a las siguientes preguntas:

¿En qué situación se encuentra la organización en este momento?

¿En qué situación pretende estar la organización dentro de cinco años?

¿Cómo se logrará esto?

La planificación estratégica constituye una forma de decisión anticipada para establecer objetivos y medios, teniendo en cuenta los recursos y restricciones de la organización.

Visión

Es la declaración amplia de la dirección y estrategia del propósito, así como el grado de excelencia requerido para alcanzar una posición de liderazgo competitivo, puede ser considerada como la primera etapa del proceso de formación de estrategias a nivel negocio.

Misión

Es un medio de comunicación interna y externa.  La misión debe proporcionar una visión y dirección para los próximos años, que ayudará a la dirección a navegar en los períodos de prosperidad, turbulencia y cambio.

Análisis Externo

En esta etapa se definen todos aquellos factores externos que influyen en la actividad que la organización desarrolla y en sus resultados.

Estos factores pueden ser agrupados bajo ciertas dimensiones y definen 2 segmentos de influencia. El primero, integrado por las variables de entorno general.  El segundo de índole más particular, integrado por las variables propias del sector donde compite la empresa conocido como variables de entorno específico.

Análisis Interno

Esta etapa consiste en identificar los puntos fuertes y débiles de la empresa, además de obtener una estimación aproximada de la posición competitiva de la organización.  

Selección Estratégica

En esta selección se definen todas las posibles estrategias que se constituirán como pilar básico de los nuevos sistemas de dirección estratégica.

Definición de Estrategias

En esta etapa se realiza la definición de los objetivos estratégicos que deberá adoptar la empresa para cumplir sus objetivos y obtener ventajas competitivas.

Implementación de Estrategias

En esta etapa se expone la forma en que se va a llevar a cabo las estrategias seleccionadas 

Conclusión de Análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)

Del análisis interno y externo, se concluyen las siguientes fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas:

Matriz FODA de la Empresa MASUIN

Fortalezas
Debilidades

1. Conocimiento del mercado.

2. Conocimiento del negocio.

3. Conocimiento de la competencia.

4. Conocimiento de clientes.

5. Valor agregado al producto / asesoría técnica.

6. Asistencia post venta.

7. Disponibilidad de Fondos Propios.
1. Comunicación y control gerencial.

2. Interés en expectativas de su grupo referencial.

3. Manejo de sistemas de control de gestión.

4. Canales de distribución adecuados.

5. Existencia de estrategias.

6. Auditoria de Servicio.

7. Toma de decisiones ágiles y oportunas.

1. Estabilidad monetaria.

2. Libre comercio.

3. Alto de número de compradores.

4. Los costos de cambiarse de proveedores son relativamente bajos.

5. Crecimiento del sector.

6. Posicionamiento geográfico de la empresa.

7. Líneas de productos que se venden en cualquier época del año.

8. Acceso a nueva tecnología.

9. Diferenciación del servicio.


1. Competidores igualmente equi-librados.

2. Disponibilidad de productos sustitutos.

3. Levantamientos sociales.

Oportunidades
Amenazas

Estrategias para la Empresa

Estrategias de Publicidad

1
Hacer conocer y mejorar la imagen de la empresa mediante la publicidad

Descripción Detallada: Hacer que nuestros clientes se identifiquen con Masuin y no con la marca de los productos que expende la empresa.

Justificación: Actualmente los clientes no identifican a la empresa por su nombre sino por el producto que comercializa.  Además, gran parte del mercado no conoce la empresa ni sus productos. 

Planes de acción
Indicadores Claves

Utilizar los medios de comunicación existentes para hacer conocer a la empresa.
La publicidad sería realizada mediante revistas, radio e internet.

Obsequiar a los clientes artículos como: plumas, agendas, calendarios, camisetas, gorras, overoles.
Los artículos deben llevar impreso el nombre de la empresa, teléfonos, dirección y demás información, dependiendo de su tamaño.

Formas de presentación del personal de Masuin hacia los clientes.  
Utilización de tarjetas de presentación, mejorar el servicio de atención al cliente.

Mantenimiento de la base de datos de clientes resaltando las fechas importantes para sus empresas.
Extender esquelas de felicitaciones a todos los clientes, por onomásticos y aniversarios de las empresas.



Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Gerencia General
Responsable: Sra. María Luisa Roditti.

Estrategias de liderazgo de comercialización

2
Obtener el liderazgo de comercialización de pinturas a nivel nacional.

Descripción Detallada: Ser lideres a nivel nacional en el mercado de pinturas marinas, industriales, arquitectónicas, automotrices, de madera y en la prestación de servicios dentro de este mercado.

Justificación: Teniendo un mercado poco explotado y con poder de adquisición se pueden alcanzar los niveles de rentabilidad esperados. 

Planes de acción
Indicadores Claves

Captar a los clientes finales que utilizan los productos. 
Clientes finales como camaroneras, empacadoras, propietarios de embarcaciones, armadores, industrias.

Crear un equipo de asesoramiento técnico para la línea de productos. 
Lograr que el asesoramiento técnico sea nuestra diferenciación.  Para esto se debe formar un equipo técnico de 5 personas para de esta manera brindar la atención que los clientes se merecen.







Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Departamento de Ventas
Responsable: Sr. Lindon Alvarado

Estrategias de Tecnología

3
Mantener una página web y permitir a los clientes realizar sus pedidos e informarse utilizando este medio.

Descripción Detallada: Mediante la página web, nuestros clientes exclusivos pueden hacer sus pedidos y conocer los precios que rigen al momento de cotizar.

Justificación: La tecnología actual permite a todas las personas acceder desde cualquier lugar y en cualquier momento, a una variedad de información.  La empresa debe crear, mantener y explotar una página web, de manera que muchas personas conozcan su razón de ser, objetivos, productos y los clientes exclusivos puedan cotizar y hacer sus pedidos sin necesidad de acercarse a la empresa o hacer llamadas telefónicas.

Planes de acción
Indicadores Claves

Diseñar y publicar la página web de la empresa y registrarla en los principales motores de búsqueda.
Contratar los servicios de una empresa desarrolladora de páginas web.

Mantener el servicio de Internet  y correo electrónico
Contratar el servicio de un ISP (Proveedor de Servicio de Internet)







Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Gerencia General
Responsable: Sra. María Luisa Rodditti.

4
Llevar el control sistematizado de las operaciones comerciales y administrativas

Descripción Detallada: Implementar un software informático para el control de las operaciones comerciales y administrativas, debidamente personalizado a los requerimientos de la empresa. 

Justificación: Teniendo un sistema informático se podrá agilitar las operaciones de facturación, adquisición, control de inventarios, contabilidad  e informes gerenciales, mejorando así la atención al cliente y los procesos internos.   

Planes de acción
Indicadores Claves

Implementar Sistema de Facturación, Adquisiciones, Inventarios, Contabilidad y Control Gerencial.   
Contratar  tres Analistas de Sistemas para el levantamiento de información, desarrollo e implementación del software.   

Capacitación del personal para el uso de los sistemas. 
Los instructores proporcionarán este servicio como parte del desarrollo del software. 

Mantener servicio técnico de sistemas
Contratar el servicio de soporte técnico 24-7 (24 horas al día, 7 días a la semana). 




Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Gerencia General
Responsable: Sra. María Luisa Rodditti.

5
Capacitación al personal 

Descripción Detallada: Formar al personal con conocimientos generales y específicos. 

Justificación: La atención que se le brinde a los clientes está reflejada en la preparación que tengan los empleados.

Planes de acción
Indicadores Claves

Formar a los empleados en conocimientos generales como: computación, seminarios de recursos humanos, 
Contratar cursos de capacitación de los que se dictan en el medio.

Especializar a los empleados de acuerdo al área donde laboran.
Contratar cursos de capacitación de los que se dictan en el medio.







Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Gerencia General
Responsable: Sra. María Luisa Rodditti.

Estrategias de Operación

6
Dictar cursos de capacitación de aplicación de pinturas a los clientes de la empresa.

Descripción Detallada: Invitar a los empleados de las empresas clientes a las charlas que se dicten sobre la aplicación de pintura.

Justificación: Hacer conocer a clientes y no clientes los productos que vende la empresa, su calidad, su forma de uso y los productos extra que se expenden en Masuin, como una manera de hacer sentir al cliente un asesoramiento constante en el uso de las pinturas.

Planes de acción
Indicadores Claves

Capacitar a los empleados de las empresas clientes sobre el uso de la pintura, su calidad  y aplicación. 
Hacer que nuestros técnicos preparen charlas de capacitación, y realicen entrega de manuales.

Aprovechar las charlas de capacitación para hacer conocer las líneas de crédito de la empresa, 
Preparar al personal administrativo para que haga conocer las formas de operar con los créditos.







Resultados Estratégicos:
Reacción de terceros:



Areas Involucradas: Servicio Técnico
Responsable: Lindon Alvarado

Conclusiones

Del análisis y planeación realizada podemos concluir que MASUIN apoyada en las estrategias anteriormente descritas tiene grandes posibilidades de crecimiento, ya que los accionistas  apoyan el cambio y la empresa cuenta con un buen porcentaje del mercado de las pinturas marinas.
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