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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se desarrolla la planificacion estratégica para la
empresa FAALVID ubicada en la ciudad de Cuenca, buscando una evolucion y
crecimiento que le permita ser una empresa sostenible en el tiempo. En el primer capitulo
se analiza teorias, conceptos y técnicas para ser aplicadas en el desarrollo del estudio; en
el cual se realiza un diagnostico situacional de la empresa para conocer su estado actual
y, posteriormente se evalla el sector industrial de la metalmecanica en Cuenca y, se
propone la etapa filoséfica de la empresa; aspectos con los cuales se desarrolla el plan
estratégico por areas, conformado por objetivos, politicas, estrategias y procedimientos a
seqguir para lograr el cumplimiento de los objetivos y el posicionamiento de la empresa en

el sector metalmecéanico de la ciudad.

Palabras claves: Planeacion estratégica, estrategia, empresa, sector industrial

metalmecénica, ventaja competitiva.



ABSTRACT

In this research, strategic planning was developed for FAALVID, a company located in
Cuenca. The objective of the study was to seek the evolution and growth to help the
company to become sustainable over time. Firstly, theories, concepts and techniques are
applied in the development of the study, in which a situational diagnosis of the company
is made to know its current state. Subsequently, the industrial sector of metalworking in
Cuenca was evaluated, and a philosophical stage of the company is proposed. Aspects of
the strategic planning was developed by areas, conformed by objectives, policies,
strategies and procedures to fulfill the objectives, and the position of the company in the

metal-mechanic sector of the city.

Key words: Strategic planning, strategy, company, metalworking industrial sector,

competitive advantage.
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INTRODUCCION

La inexistencia de una propuesta o implantacion de una planificacion en la gestion y
operaciones de la empresa FAALVID ha hecho que la misma deje de ser competitiva en
el mercado, impidiéndole tener un porcentaje de crecimiento y posicionamiento superior
al que hoy en dia tiene dentro del sector metalmecanico en la ciudad de Cuenca y en el
austro ecuatoriano, es por esto que se realiza un diagnostico empresarial y se propone un
plan estratégico que incluye herramientas de direccion de talento humano, gestion de
ventas, habilidades gerenciales, procesos productivos optimizados y andlisis financieros
apropiados, acciones con las cuales se traza un camino a seguir para la consecucién de

objetivos que permitira garantizar la sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

En un primer momento realiza un levantamiento de informacion de la empresa, estructura
organizacional, procesos, insumos con los cuales se establece un diagndstico de la
situacion actual, proporcionando una vision clara de los puntos a favor y en contra que
posee Faalvid, es sumamente relevante tomar en consideracion los factores externos que
influyen en la empresa, es por eso que en el segundo capitulo se realiza un analisis
PESTEL identificando aspectos para tomarlos en consideracion al momento del disefio
del plan estratégico. La propuesta inicia con el planteamiento de la etapa filoséfica de la
empresa, compuesta por mision, vision y valores que se han determinado a través de una
entrevista estructurada al duefio de la empresa, posterior a ello, se crean estrategias para
mitigar los riesgos y potencializar las oportunidades detectadas y se organizan y
complementan con acciones, politicas y costos en planes disefiados para cada area.
Finalmente se asignan indicadores que ayudaran a medir el alcance e impacto de las
estrategias para continuarlas o modificarlas de manera que permitan el cumplimiento de

los objetivos planteados.



CAPITULO |
1.1 MARCO TEORICO

Se realizard una recopilacion teorica de varios autores como: Armijos Mariela, Michael
Porter, Certo Samuel, entre otros que proponen conceptos basicos sobre la planificacion
estratégica, permitiéndonos profundizar nuestros conocimientos para poder adoptar un
modelo de planificacion estratégica para la empresa.

En este capitulo veremos lo importante que es la planificacion estratégica dentro de las
organizaciones, ya que les ayuda a conseguir los objetivos planteados, acordes a su
filosofia, a través de la formulacion de los referidos objetivos y estrategias a corto,
mediano y largo plazo

Ademas, hace referencia a los niveles de planeacion que se pueden aplicar dentro de una
empresa y las herramientas de analisis necesario como son las 5 fuerzas de Porter, analisis
FODA por cada area, analisis PESTEL, para asi poder disefiar un plan estratégico.

1.1.1 Desagregacion empresarial

El concepto de empresa desagregada afirma que existen béasicamente tres tipos de
actividades empresariales, como son relaciones con los clientes, innovacion de productos
e infraestructura, estos pueden coexistir en una misma organizacion, aunque lo ideal es
que se desagregue en entidades independientes con el fin de evitar conflictos o renuncias
no deseadas.

Cualquier herramienta que se utilice se tiene que analizar desde la perspectiva de cada una
de las areas funcionales, para que su funcionamiento sea acorde al cliente interno y
externo.

Relacion con el cliente. - Su propdésito es encontrar nuevos clientes y establecer una

relacién duradera con ellos, mejorando su percepcion de la marca y generando nuevas
ventas.

Innovacién de Producto. - Su objetivo es crear productos o servicios innovadores y de

calidad que generen valor para la empresa.



Infraestructura. - Se relaciona con la creacion de nuevas instalaciones que permita dar

soporte a grandes volimenes de operaciones o tareas repetitivas, esto incluye los procesos
de produccion.

1.1.2 Origen de la planificacion estratégica

La planificacion es prever el futuro, es un proceso llevado a cabo por el gobierno para
regular el desarrollo del establecimiento humano.

En este proceso se obedece la voluntad colectiva y se realiza un refuerzo conjunto de
transformacion y mejora. Se da por la reflexion y se orienta hacia un mejor futuro para
todos.

A inicios de la década de los cincuenta, las firmas de negocios y mas tarde diferentes tipos
de organizaciones de produccion de servicios y bienes, iniciaron a preocuparse por sus
desajustes con el medio ambiente (Ansoff, Declerck, & Hayes, 1990), citados por
(Morgado & Garcia, 2008).

lustracion 1: Origen de la Planeacion estratégica
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Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago
Fuente: Elaboracion propia



1.1.2.1 Evolucidn de la planificacion estratégica

lustracion 2: Evolucion de la planificacion estratégica

( ) ( )
1930 1990
Fundamentos de la "Planificacidn
gestiéon empresarial estratégica creativa 'y
participativa."
. J S J
( ) ( )
1940 1980
"Gestion basada en el "Gestion
control del estratégica."
presupuesto."”
(. / & J
4 ) 4 N
1950 1970
"Planificacion a largo "Planificacidn
plazo." estratégica
corporativa."

- J & J

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago

Fuente:  Evolucion de la planificacion estratégica Alfred D. Chandler

1.1.3 ¢ Qué es la planificacion estratégica?

Planeacion Estratégica

Es un proceso de evaluacion sistemética de la naturaleza de un negocio para definir
objetivos.

Hoy en dia, las empresas pequefias y medianas de la ciudad de Cuenca no desarrollan o
implementan una planificacion estratégica de forma sutil segin su sector y pocas veces lo
hacen de manera consecuente, pero se debe tener en cuenta que esta herramienta es vital
para un cumplimiento de objetivos a corto y mediano plazo.

Ademas, con una propuesta de planificacion estratégica se lograra un crecimiento,
diferenciacion y posicionamiento, lo que permitira ser mas competitivos dentro del sector

industrial de la construccién metalica en Cuenca.



Para la elaboracion de esta propuesta y correctos estudios citamos a continuacion algunos
conceptos de planificacion estratégica, en los cuales basaremos nuestro estudio:
Como afirma Armijos (2011):

La Planificacion Estratégica, (PE), es una herramienta de gestion que permite
apoyar la toma de decisiones de las organizaciones en torno al que hacer actual y
al camino que deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y a las
demandas que les impone el entorno y lograr la mayor eficiencia, eficacia y calidad
en los bienes y servicios que se proveen (pag. 15)
La planeacion estratégica se ha aplicado y se aplica en cualquier tipo de organizacion,
pequefas, medianas y grandes empresas, ya sean publicas o privadas, esto ayuda a que las
organizaciones estén preparadas para un cambio en diferentes situaciones, debido a que
vivimos en un mundo muy competitivo y expuesto a diferentes cambios para alcanzar el
éxito empresarial esperado.
La planeacion estratégica es “un conjunto de planes integrales de una organizacion que
norman el comportamiento futuro de la misma” (Rodriguez , 2005, pag. 289) Para
Martinez (2006), planeacion estratégica es una respuesta logica a las necesidades de
observar un futuro incierto, complejo, y cambiante. También lo define como “una
transicion ordenada entre la posicion que una organizacion tiene ahora y la que desea para
el futuro”. (pag. 331)
Las fuentes antes mencionadas son dinamicas por lo que hace que el proceso también sea
dinamico y asi mismo, el proceso de planificacion estratégica se describe como el
desarrollo de una vision que la empresa quiere alcanzar en el futuro.
Segun Peter (2003), es el proceso continuo que consiste en adoptar decisiones
empresariales sistematicamente y con el mayor conocimiento posible de su caracter
futuro; en organizar sistematicamente los esfuerzos necesarios para ejecutar estas
decisiones, y en medir los resultados de estas decisiones comparandolos con las
expectativas mediante la retroaccion sistematica organizada.
Segun Garcia & Valencia (2007), la planificacion estratégica es lo que orienta a las
empresas en la toma de decisiones y en la distribucion de sus recursos en el periodo que
viene a continuacion. Este es un trabajo que puede — y debe — ser desarrollado por

cualquier negocio, independientemente de su porte o segmento de actuacion. Al final, asi



como todas las empresas necesitan crecer y alcanzar objetivos, también es necesario
organizarse y elaborar un plan de accién que sea coherente para tanto. Es bueno decir, sin
embargo, que la planificacion estratégica debe ser un proceso que involucre a todos los
equipos y niveles de la empresa. Es decir, ella debe unir el compromiso y dedicacion del
lider con el compromiso de los equipos para que, de esa forma, todos trabajen en armonia
y enfocados en los mismos propositos.

Segun Chiavenato & Sapiro (2011), la planificacion tiene tres niveles:

1. Planeacion estratégica. - Se identifica por ser amplia y abarcar a toda la
organizacion, tanto reas como recursos que permitan alcanzar los objetivos; su
horizonte de tiempo es a largo plazo y estd compuesta por consecuencias y efectos
que duraran algunos afios, ademas este tipo de planificacion es responsabilidad de
la alta gerencia los mismos que estan encargados de elaborar un plan maestro que
les permita subordinar los demas planes de la empresa.

2. Planeacion tactica. - Es utilizado por los jefes de cada departamento para
establecer actividades estratégicas que se deben desarrollar en cada departamento
de la organizacién para poder llegar al éxito. Su horizonte de tiempo es a mediano
plazo, por lo general anual; su alcance es especifico para cada departamento y los
recursos de la empresa.

3. Planeacién operativa. - Abarca una tarea o actividad especifica, convierte el plan
estratégico en cifras precisas y claras. Su horizonte de tiempo es a corto plazo, es
decir su aplicacion es inmediata, enfocandose en las actividades que deben realizar
los trabajadores dentro de la empresa, permitiendo a la organizacién alcanzar
metas especificas. Este tipo de planeacién es analitica y estd en manos del nivel
operativo.

Al ejecutar la planeacion estratégica debemos formular algunas preguntas: “; Tenemos el
negocio correcto?, ¢Cuéles son nuestros objetivos béasicos?, ¢Cuando seran obsoletos
nuestros productos actuales?, ¢Esta aumentando o disminuyendo nuestro mercado?”
(Steiner, 1997, pag. 5), citado por (L6pez & Matute, 2019)

Para Bojorquez & Pérez (2008) la planeacion estratégica es una actividad de largo plazo
que implementan las empresas para identificar y seguir la vision a traves del cumplimiento

de metas. Esta herramienta administrativa sirve como una guia para aquellas empresas que



quieren posicionarse en un mundo globalizado. Por esta razon es importante considerar el
entorno de la organizacion, el rumbo y filosofia a la que debe seguir la empresa para
cumplir los objetivos planteados.

1.1.3.1 Objetivo de planificacion

Al aplicar una correcta planificacion dentro de una organizacion nos ayudard a cumplir
con los objetivos establecidos por la gerencia, como consecuencia podran lograr una
rentabilidad aceptable, diferenciacion e innovacion de los productos que le permitira
competir en el sector metalmecanico en la ciudad de Cuenca.

El beneficio econdmico no puede ser el Unico objetivo de las organizaciones ya que se
debe dar importancia a otras herramientas de competitividad como menciona el autor
Porter (1989), citado por Gonzalez & Varguez (2000), que la competitividad depende de
la innovacion, una empresa debe siempre estar mejorando la calidad de sus productos para
asi poder tener una ventaja sobre sus competidores, es decir para lograr con este
mejoramiento se debe tener una correcta planificacion dentro de la organizacion ya que la
innovacion no se refleja solamente en un nuevo disefio sino en un nuevo proceso de
produccién y en un nuevo método comercial ayudando a captar un nuevo mercado no
atendido de manera eficiente permitiéndole tener una ventaja competitiva y una mejora

continua en la organizacion.

1.1.3.2 Proceso de administracion estratégica

llustracién 3: Proceso de la administracion estratégica.

ANALISIS b | ESTABLECMIENTO FORMULACION EJECUCION DE CONTROL

SECTORIAL kil DE LA LA ESTRATEGICO
¥ DE LA ORANZATA ESTRATEGIA ESTRATEGIA

EMPRESA

|

“Modelo general de administracion estratégica”

Fuente: Samuel Certo (1997).



1.1.4 Importancia de la planificacion estratégica

Es importante para las empresas porque une las fortalezas comerciales con las
oportunidades de mercado y brinda una direccion para cumplir con los objetivos. Un plan
estratégico es un mapa de ruta para una empresa. Incluye las metas y los objetivos para
cada area critica del negocio, entre los que se encuentran la organizacion, la
administracion, la mercadotecnia, las ventas, los clientes, los productos, los servicios y las
finanzas. Estas areas comerciales se distribuyen en un sistema integrado que permite que
la organizacion pueda trazar una ruta de manera exitosa y encaminarse a cumplir sus
metas.

Las empresas deben estar conscientes de que la implementacion de una administracion
estratégica en el seno de las organizaciones, implica la definicion de un proceso
administrativo para crear y mantener una relacion viable entre las empresas y su entorno,
a través de la creacidn de objetivos, metas, propdsitos, estrategias de crecimiento, planes
de cartera de negocios para las operaciones de la compafiia y todos los efectos de las
variables circundantes.

Téngase presente, que manejar estratégicamente la empresa es hacer que la estrategia
oriente todas las decisiones de la organizacion hacia sus fines y que en funcion de ellas se
adecuen todos los procesos administrativos e incluso la estructura de la empresa reflejada
en su organigrama.

1.2 ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

A continuacidn, se realizara un analisis y descripcién de la empresa desde sus inicios hasta
la actualidad, la cual determinara la situacion actual de la empresa, luego de un estudio
referente a sus areas: ventas, produccion, talento humano, finanzas y todas sus actividades
claves, productos y servicios que oferta al sector metalmecéanica, lo que, a su vez, permitira
obtener informacion y datos reales para proponer una planificacion estratégica acorde a la
realidad de la empresa.

Ademas, se analizard la estructura actual y se propondrd una nueva estructura
organizacional, la cual mejorara las actividades, con el afan de optimizar los recursos y
alcanzar los objetivos planteados. Esto se lograra luego de un analisis FODA de las areas

mas importantes de la empresa.



Andlisis sectorial de la empresa

Una organizacion es un sistema que esta sujeto a una gama de insumos, por lo tanto, debe
conocer la estructura del sector en el que se desenvuelve, esto influira en su competencia
y rentabilidad, identificando problemas importantes, presentes y futuros.

La empresa se ubica en el sector secundario de la economia, que agrupa a las actividades

de transformacion, pues pertenece a la rama de la metalmecanica.

1.2.1. Estructura organizacional

1.2.1.1 Organigrama actual

llustracion 4: Organigrama actual

Gerencia General

Departamento de Departamento de

Produccion Ventas

cartado moldeado
Bodega pulido, soldado y Ventas
pintado

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago
Fuente: FAALVID



1.2.1.2 Organigrama propuesto.
lustracion 5: Organigrama propuesto

Gerencia

General

Area de Area de Area de Area de
Produccion Ventas finanzas alenio
humano

[ I
Procgso ‘(!e Cont.rol it Comercializacion Marketing Compras Contabilidad Financiera P!anealeon
Fabricacion calidad financiera

Gestion de
talento
humano

Bodega

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago
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1.2.2 Desagregacion empresarial

1.2.2.1 Desagregacion actual

GERENCIA GENERAL.

En Faalvid actualmente el administrador realiza varias funciones, siendo las siguientes las

maés relevantes:

Cierre de ventas de los productos y servicios que Faalvid ofrece.
Envio de las ordenes de clientes al departamento de produccion.
Gestion de inventarios.

Gestion de talento humano.

Control de 6rdenes de pedidos de los clientes.

Verificacion de cumplimiento de presupuestos.

Gestion de proveedores.

Financiamiento para las actividades de la empresa.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION.

El area de produccion esta ubicada en la ciudad de Cuenca, en las calles Del Cebollar y

Juan Loépez Tormaleo, constituye el area mayor de la empresa, ya que la misma se dedica

a la transformacién de la materia prima en articulos terminados, segun las especificaciones

de la orden de trabajo.
BODEGA
El personal se encarga de recibir y clasificar todos los pedidos por parte de la empresa a

sus proveedores, para las actividades diarias, de entre las cuales destacamos las siguientes:

Recibir y clasificar las 6rdenes de pedido de vidrio tintado, reflectivo, bronce,
claro y negro en sus distintas dimensiones y espesores.

Recibir y clasificar las 6rdenes de pedido de perfileria de aluminio, acero y hierro.
Recibir y clasificar todos los accesorios e insumos para las actividades diarias de
la empresa.

Registro de todos los materiales que ingresan y egresan.

Cortado, moldeado, pulido, armado, soldado y pintado.

El personal se encarga de transformar la materia prima e insumos en articulos terminados,

de acuerdo a la prioridad de la orden de trabajo, para su instalacion o entrega a sus clientes.

Se destaca las siguientes actividades:

11



e Cortado de los diferentes perfiles en las dimensiones especificas para la
elaboracion del articulo terminado.
e Moldeo de los perfiles, si la orden de trabajo asi lo especifica, para la elaboracion
del articulo terminado.
e Pulido de la perfileria si es necesario para la elaboracion del articulo terminado.
e Armado y soldado de la perfileria para la elaboracion de los articulos terminados.
e Pintado de la perfileria segn especificaciones en el orden de trabajo.
e Acoples de los accesorios para el producto terminado.
e Despacho de drdenes de trabajo.
DEPARTAMENTO DE VENTAS
El personal del area de ventas realiza visitas a clientes actuales y potenciales
(construcciones), en la zona del Austro del Ecuador, donde se presentan proformas para
que después de un andlisis entre el cliente y el representante de la organizacion, se concrete
la venta o de existir algin inconveniente se llegue a un acuerdo para que se realice el cierre

de venta.

1.2.2.2 Desagregacion propuesta

GERENCIA GENERAL
e Planificar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar las areas de la organizacion.
e Tomar la mejor decisién para la organizacion, basandose en estudios previos.
e Ejercer la representacion legal de la empresa.
e Obtener los recursos financieros para las areas funcionales de la empresa, sean
estos por financiamiento, inversion u otros, tomando siempre la mejor decision.
e Gestionar compras y ventas.
e Manejar talento humano, inventarios.

e Decidir sobre adquisicion de activos fijos.

AREA DE FINANZAS

Debe administrar los recursos financieros destinados a las areas de la organizacion,
generando la informacion necesaria para la toma de decisiones.

Contabilidad.
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Sus actividades son las siguientes, enmarcadas dentro de normativas vigentes, a nivel

nacional e internacional.

Elaborar el proceso contable completo de la organizacion.
Realizar estados financieros
Analizar estados financieros, mediante indicadores respectivos.

Preparar informes financieros para gerencia general

Financiera.

Buscar fuentes de financiamiento y elegir la mas conveniente.

Optimizar los recursos de manera eficiente.
AREA DE TALENTO HUMANO
Gestion de talento humano.

Sus actividades son:

Ejecutar la némina del personal.

Seleccionar al personal.

Contratar al personal.

Evaluar el desempefio de cada trabajador.

Disefar programas de capacitacion continua al personal.

Manejar planes de seguridad y salud ocupacional.

AREA DE PRODUCCION

En esta area se lleva a cabo la transformacion de la materia prima en productos terminados,

bajo estandares de calidad y sujetos a especificaciones y pedidos de los clientes.

Bodega

Recibir la materia prima, insumos y accesorios, conjuntamente con la correcta
clasificacion y almacenamiento de los mismos.
Realizar gestion de inventarios.

Almacenamiento, cuidado y proteccion de los materiales e insumos.

Proceso de Fabricacion

Cortar, soldar, pulir, pintar los productos segun las especificaciones de las 6rdenes de
produccién.
Reduccidn de desechos.

Optimizar recursos.

13



Control de calidad

e Garantizar que toda la produccion cumpla con las especificaciones y dimensiones de
la orden de produccion.

e Aplicar indicadores de calidad.

e Realizar informes de actividades, productos y personal del area.

e Monitorear el avance de las distintas drdenes de produccion.

AREA DE VENTAS

En esta area el personal debe buscar satisfacer las necesidades de los clientes, adaptandose

a sus necesidades y presupuesto, mediante una buena relacién con los mismos, para

conseguirlo se evaluara la informacion obtenida del cliente referente a la atencion y

calidad de producto brindado por la organizacién, sin olvidar los servicios de post venta.

Comercializacion

e Innovar constantemente los productos que ofrece la organizacion, segun el andlisis de
mercado, en cuanto a necesidades, gustos y estilos de vida de los consumidores.

e Implementar estrategias para la venta de los productos.

e Monitorear la venta de productos.

e Realizar informes para gerencia, en cuanto a las ventas del periodo.

Compras

e Realizar la adquisicion de la materia prima, suministros, accesorios y tecnologia,
segun la organizacion lo requiera.

e Colocar la oferta de productos en las plataformas de compras publicas, buscando de
esta forma expandir a la organizacion.

e Manejar adecuadamente la gestion con proveedores.

e Realizar informes para gerencia general.

Marketing.

e Llevaracabo, con cierta regularidad, investigaciones de mercado, para conocer gustos
y exigencias de los consumidores.

e Implementar estrategias para abarcar mayor mercado.

e Mejorar la imagen de la empresa.

e Mejorar la comunicacion dentro y fuera de la organizacion.

14



1.2.3. Historia de la empresa

Faalvid se fundo en el mes de enero de 1992 en la ciudad de Cuenca, por el Sr. Rolando
Yari, en un local ubicado en la Av. de las Américas y Honduras. Sus inicios fueron como
una pequefia vidrieria, donde se ofrecia la venta e instalacion de vidrios claros de 2mm,
3mm y 4mm. Posterior a esto se implementaron méas productos similares, como vidrios
en color bronce y negro, de 2mm, 3mm, 4mm y 6mm, con la respectiva instalacion.

Tras la instalacion de los vidrios, el propietario decidié poner en marcha la fabricacion de
productos en aluminio, la cual encaja perfectamente, ya que se fabricaba e instalaba
ventanas y éstas necesitan de vidrio para ser terminadas.

Al observar el crecimiento y la acogida por del mercado, se decide implementar una nueva
linea de productos en hierro, lo cual se complementa con los ya existentes.

El propietario para abastecer la demanda decidié comprar vehiculos, los cuales permitian
transportar, entregar e instalar los productos en el tiempo estimado.

En el afio de 2008 Faalvid se traslada a un nuevo local, ubicado en la Av. Américas y
México, la cual permite fabricar y vender mas productos, ademas de instalar un nuevo
servicio el que es de margueteria, posterior a esto se implementa una nueva linea de
produccién en acero, también la venta de accesorios para poder instalar todos los
productos de aluminio, hierro y acero.

En el afio 2010, al no poder fabricar mas productos, ya que su local no era adecuado para
la fabricacion de los mismos, el gerente decidi6 trasladar la planta de produccién a un
local situado en la Calle del Cebollar y Juan Ldépez Tormaleo, en un espacio de
aproximadamente 300 metros cuadrados, el cual permitié realizar toda la fabricacion de
los productos en aluminio, hierro y acero.

Hoy en dia Faalvid sigue en la misma ubicacion y cuenta con un camién, dos camionetas
y dos autos para las actividades ordinarias, ademas de contar con mas de 16 empleados
los cuales trabajan diariamente para alcanzar los objetivos planteados por el negocio.
1.2.4 Descripcién de los productos que ofrece

Los principales productos y servicios que ofrece Faalvid se ajustan a las especificaciones
y necesidades que los clientes puedan tener en lo referente al sector metalmecéanico. Entre

los cuales, podemos mencionar los siguientes:
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1.2.4.1 Productos
Ventanas: Fabricacion de ventanas segun especificaciones y necesidades, con una gran

variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en natural, blanco, bronce y
color madera; tipo cerchadas, a cuadros, batiente, fija, corrediza, panoramica, celosia,
personalizadas, etc.

Fotografia 1: Ventanas 1

Fuente: FAALVID

Fotografia 2: Ventanas 2
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Fuente: FAALVID
Puertas: Fabricacion de puertas, segun especificaciones y necesidades, con una gran
variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en natural, blanco, bronce y
color madera; tipo cerchadas, a cuadros, batiente, fija, corrediza, panordmica, celosia,
personalizadas, etc.

Fotografia 3: Puertas 1

Fuente: FAALVID

Fotografia 4: Puertas 2

17



Fuente: FAALVID

Vidrios: Gran variedad de vidrios, en dimensiones 2 mm, 4 mm, 6 mmy 10 mm, segun
especificacion y colores que el cliente necesite.

Vidrio Templado: Fabricacion de vidrios templados en dimensiones, especificacion y
colores que el cliente necesite.

Fotografia 5: Vidrio 1

Fuente: FAALVID

Fotografia 6: Vidrio 2
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Fuente: FAALVID

Cubiertas: Fabricacion de cubiertas, segun sus especificaciones y necesidades del cliente.

Fotografia 7: Cubiertas

Fuente: FAALVID

Pasamanos: Fabricacion de pasamanos, segun especificaciones y necesidades, con una
gran variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en natural, blanco, bronce

y color madera.
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Fotografia 8: Pasamanosl

Fuente: FAALVID

Fotografia 9: Pasamanos 2

Fuente: FAALVID

Fachadas: Fabricacion de fachadas, segun especificaciones y necesidades con una gran
variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en color natural, blanco, bronce

y madera.
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Fotografia 10: Fachadas 1

!

i
i |
e |
s |
Fuente: FAALVID

Fotografia 11: Fachadas 2

Fuente: FAALVID

Cortineros de bafio: Fabricacion de cortineros de bafios, segun especificaciones y
necesidades, con una gran variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en

natural, blanco, bronce y madera.
Fotografia 12: Cortineros de bafio 1
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Fuente: FAALVID

Fotografia 13: Cortineros de bafio 2

Fuente: FAALVID

Vitrinas: Fabricacion de vitrinas segln especificaciones y necesidades con una gran
variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en color natural, blanco, bronce
y madera.

Paneles de aluminio compuesto: Instalacion de paneles de aluminio, segln
especificaciones y necesidades con una gran variedad de disefios y acabados en aluminio,
hierro y acero en natural, blanco, bronce y madera.
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Fotografia 14: Paneles de aluminio

Fuente: FAALVID

Cerchas Metalicas: Fabricacion de cerchas metalicas segun especificaciones y
necesidades con una gran variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en

natural, blanco, bronce y madera.

Fotografia 15: Cerchas Metalicas
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Fuente: FAALVID

Parrillas Metélicas: Fabricacion de parrillas metalicas segun especificaciones y
necesidades, con una gran variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en
natural, blanco, bronce y madera.

Perfiles de marqueteria: Marcos de marqueteria segin especificaciones y necesidades,
con una gran variedad de disefios y acabados.

Mamparas: Fabricacion de mamparas segun especificaciones y necesidades, con una
gran variedad de disefios y acabados en aluminio, hierro y acero en natural, blanco, bronce

y madera.

Fotografia 16: Parrillas Metalicas
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Fuente: FAALVID

Accesorios: Todo tipo de accesorios para la instalacion del aluminio, hierro y acero.

Fotografia 17: Accesorios

Fuente: FAALVID

1.2.4.1 Servicios
Faalvid ofrece los siguientes servicios:
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e Reparacion de todo tipo de producto metalmecanico.
e Remodelacion de ambientes con productos metalmecénico.

e Suministro e instalacion de los productos que se ofrece.

1.2.5 Clientes y puntos de ventas

Clientes

No existe un segmento especifico de mercado, ya que los productos de Faalvid estan
orientados a todas las personas, empresas e instituciones, que tengan la necesidad y
posibilidad de la compra de productos en aluminio, hierro y acero.

Punto de Ventas

Faalvid cuenta con un solo punto de venta ubicado en la ciudad de Cuenca, ubicado en la
Av. Américas y México, Sector Feria Libre. En este local se atiende y oferta a clientes,

que requieran de la gama de productos de la empresa.
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Actividades
de Apoyo

1.2.6. Andlisis de la cadena de valor de la empresa

llustracién 6: Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION:
-Planificacion - Contabilidad -Finanzas.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS:
-Reclutamiento -Contratacion -Capacitacion

DESARROLLO DE TEGNOLOGIA:
-Investigacion tecnoldgica para perfeccionar el proceso productivo
-Disefios de nuevos productos.

COMPRAS:
-ldentificar necesidades de compra
- Adquisicién de articulos
- Almacenaje y acumulacién de articulos de mercaderia, materiales, maquinaria, publicidad y servicios.

LOGISTICA DE OPERACIONES: LOGISTICA DE MARKETING Y SERVICIO POST
ENTRADA: e Cortado de | SALIDA: VENTAS: —VENTA:
e Gestion de perfiles e Preparar e Manejo de ¢ Instalacion
materia prima e Moldeo de orden de Redes de
e Recepcion  de los perfiles pedido sociales articulos
materia prima e Pulido de e Promocion
e Almacenamiento perfileria e Embalaje productos y e Garantia
de materia prima e Armado vy servicios. del
e Planeamiento y soldado de e Despacho e Visita a trabajo.
control de la perfileria posibles
inventario e Pintado de e Facturacion clientes
perfileria e Ofrecer e Atencion
° Acop|es de servicios de
los e Distribucién segun reclamos.
accesorios de pedidos presupuestos
e Atender
dudas

Actividades Primarias

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago

Fuente: FAALVID

NIDUVIN
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1.2.7. Andlisis FODA por areas funcionales
Anélisis FODA
Es una herramienta que permite tener un diagndstico de la situacion de la empresa y en
funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos, las fortalezas y debilidades
son internas siendo posible actuar sobre ellas en cambio las oportunidades y amenazas son
externas lo que resulta muy dificil modificarlas.
El analisis FODA tiene como propésito fundamental

e Identificar amenazas y oportunidades presentes y futuras.

e Efectuar una valoracion critica de las fortalezas y debilidades.
Establecer una direccidn organizativa
Consiste en reflexionar sobre el resultado del analisis FODA lo que ayuda a fijar o
modificar una direccion organizativa, ademas de desarrolla una vision, mision y se
establece objetivos apropiados para la organizacion.
Area de Gerencia General
Tabla 1: Analisis FODA Area de Gerencia General

Experiencia laboral en el campo de la
metalmecénica.

ofrecer Productos de calidad.

Capacidad de negociar con empleados,
clientes y proveedores.

Capacidad para lograr el cierre de la
venta.

Dotacion de recursos para la logistica de
FAALVID.

Aumento del tamafio de la poblacién de

la zona del austro.

Estudiar el desarrollo del sector de la
construccion.

Analizar el desarrollo de nuevos
productos.

Implementacion ~ de  planificacion
estratégica.

Contratacion de personal calificado.
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4.
5

Carencia de estructura organizacional.
Escasez de indicadores de gestion.
Carencia de objetivos a corto, mediano
y largo plazo.

Falta de capacitacion.

Actualizacién tecnoldgica.

Cambios econdmicos,

politicos,

tecnoldgicos, legales, ecoldgicos y
sociales.

Mejor administracion por parte de la
competencia en el sector.

Competencia desleal.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

Area de Produccion
Tabla 2: Analisis FODA Area de Produccién

Contar con personal calificado para la
elaboracion del producto terminado.
Cumplimiento con el tiempo de
entrega de las 6rdenes de trabajo.
Logistica de entrada y salida.

Poca contaminacion ambiental.

Poca contaminacion auditiva.

o g &~ w

El

constante cambio.
Implementacion
proveedores.
Portafolio de productos terminados.
Mejora continua.

Renovacién tecnoldgica.

Mejorar el

produccion.

metalmecanico estad en

sector

de Gestion de

espacio del éarea de




5
6.

Proceso de produccion ambiguos.
Carencia de Control de calidad en la
produccion.

No contar con el equipo completo para
el proceso de produccién.

No renovar constantemente el equipo
tecnoldgico.

Falta de capacitacion al personal.

Tecnologia desactualizada.

S e A

Tecnologia cambiante.

Existencia de materiales sustitutos.
Pandemia mundial (Covid 19.)
Mejora continua.

Sustitutos de productos terminados.

Disminucion en las érdenes de trabajo.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

Area de Ventas
Tabla 3: Analisis FODA Area de Ventas

Cierre de ventas.

Capacidad de negociar con el cliente.
Variedad del portafolio de productos
terminado.

Ubicacién de la agencia matriz.
Logistica para las ventas.
Cumplimiento con los tiempos de

entrega.

. Desarrollo del sector de la metalmecanico.

. Desarrollo de plataformas digitales.
. Gestion de ventas.
. Mejor ubicacidn de la organizacion.

. Asignar presupuesto al area.




1. Carencia de plataformas digitales para
ventas.

2. Inexistencia de publicidad.
Falta capacitacion para el personal.

4. No existe gestion de ventas.

> w0 D

Competencia creciente.

Existencia de productos sustitutos.
Empresas con mayor posicionamiento.

Competencia con mayor capacitacion

para ventas.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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CAPITULO 11

2.1 ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL DE LA CONTRUCCION
METALICA EN CUENCA

2.1.1 Andlisis PESTEL
Politico

La situacion politica que el Ecuador esté atravesando es sumamente delicada, en el Gltimo
afio se han generado una serie de eventos que han desestabilizado de manera dramatica al
pais, comenzando por la decision de poner el combustible a valor internacional lo cual
generd protestas, destruccion y parélisis en las actividades durante 10 dias en octubre del
2019, las pérdidas estan evaluadas en $2300 millones de délares siendo la manufactura y
el comercio las actividades més afectadas (Cé&mara de Industrias de Guayaquil, 2019).
Seguidamente la pandemia del COVID- 19 tom¢ al pais de manera desprevenida teniendo
que redireccionar recursos para poder afrontar la emergencia sanitaria; dentro de la misma
ha existido casos de corrupcion, malversacion de fondos publicos, peculado, sobre precio
de equipos y productos de consumo masivo y no obstante se ha tenido posponer el pago
de obligaciones e incurrir en nuevos préstamos al Banco mundial por $506 millones de
ddlares (Banco Mundial, 2020). Las pérdidas en este periodo hasta el momento son
incalculables tomando en consideracion que el pais estaba ya sumamente endeudado antes
de la pandemia.

La relacion empleador - empleado en la actualidad es una situacion critica que pocas
empresas han podido manejar sin mayores inconvenientes. La normativa y las
regulaciones en el pais estan elaboradas a favor del trabajador, tratando de garantizar el
derecho al trabajo digno y a la calidad de vida, como esta estipulado en el Art.35y 66 de
Constitucién de la Republica del Ecuador (2008) pero dadas las circunstancias, las
obligaciones que tiene el empleador con el trabajador (sueldos y salarios, afiliacion al
IESS, fondos de reserva, etc.) no pueden ser cubiertas ya que las actividades han estado
suspendidas parcial o totalmente durante varios meses. La normativa del trabajo no

contempla las licencias sin remuneracion ni las suspensiones temporales, dejando pocas

32



alternativas a las empresas entre las cuales esta el Art. 169 del Codigo de Trabajo (1938),
que indica que se puede terminar la relacion laboral por caso fortuito o por motivos que
el empleador no pudo prever o que previstos no pudo impedir, bajo esta figura legal se
han perdido miles de empleos y en el mejor de los casos las empresas mas solventes han

tenido que tomar medidas de reduccion de salarios.

Por ultimo, el Gobierno actual estd en su ultimo afio del periodo, lo cual genera
incertidumbre sobre el siguiente mandatario y las decisiones que tome para tener una

recuperacion a mediano plazo.
Econdmico

El ciclo econdmico actual en el pais esta en un estado de recesion debido a la situacion
mundial, existe despidos y reduccion de salarios lo cual incrementa los indices de
desempleo y pobreza. En el dltimo corte de cifras realizado en diciembre de 2019 se
registrd 3 146 297 personas con empleo adecuado/pleno, 1 440 983 en subempleo, 884
617 con empleo no remunerado y 311 134 en desempleo, no obstante, no existen
estadisticas actualizadas ya que el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) ha
tenido grandes afectaciones en la recoleccion de datos por la pandemia que estamos
atravesando. La institucion busca nuevas metodologias estadisticas para obtener
resultados de la encuesta a nivel nacional junto con la Comision Estadistica para América
Latina y el Caribe (Cepal) y la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT). Primero se
tendra que corroborar el nivel de confiablidad y validez de estas herramientas, sin

embargo, claro esté que las cifras se han afectado notoriamente.

El poder adquisitivo de las personas y también de las micro, pequefias y medianas
empresas se ha visto afectado ya que la situacién mundial y del pais es incierta y no se
tiene una idea clara de cual es realmente la capacidad de endeudamiento que se posee. Por
otro lado, existen empresas y familias con varias fuentes de ingreso que se han mantenido
0 han incrementado sus ingresos, a través del abastecimiento de las necesidades actuales,

teniendo o incrementando esta capacidad adquisitiva y de inversion.

Por otra parte, en temas de financiamiento, BAN Ecuador brinda créditos por hasta 150

salarios basicos unificados a microempresas para que puedan adquirir maquinaria, o
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cualquier otro tipo de inversién enfocada en el desarrollo empresarial; los periodos de
pago se flexibilizan segun el flujo de caja de la empresa que puede ser desde mensual
hasta anual. (Loor, 2018)

La Corporacion Financiera Nacional (CFN), brinda financiamiento para empresas
productivas de industrias estratégicas e industrias basicas y de sectores priorizados, para
la adquisicion de activos fijos, los montos van desde USD 50.000 hasta USD 25 millones
por sujeto de crédito y USD 50 millones por grupo econémico, con plazos de pago hasta
10 afios, lo cual es de gran ayuda para que el sector metalmecanico pueda generar
préstamos para inversiones que ayuden a cumplir los objetivos de le empresa. (Loor, 2018)

En cuanto al PIB Producto Interno Bruto en esta industria es de 1.5% con atencion al
endeudamiento bajo y alto crecimiento que segiin el CEPAL Comisién Econdémica para
América Latina, se localiza superior al promedio regional que es de 0.5%, se espera
observar el comportamiento de estas cifras después de esta recesion econdémica, no
obstante se identifica un panorama medianamente estable para el sector metalmecéanico.
(Jiménez & Navarrete, 2018)

Social

Hoy en dia la sociedad y su dindAmica muestran tendencias hacia la adquisicion de objetos
personalizados; ajustadas a los gustos, a las medidas y a las preferencias de la persona en
cuestion, situacion que resulta favorable ya que el sector metalmecanico brinda productos
para satisfacer este tipo de necesidades, los catalogos estan orientados a diferentes tipos
de gustos y son flexibles, es decir, se ajustan a los presupuestos del cliente, ofreciendo

desde un producto netamente funcional hasta uno mucho mas sofisticado.

Otro aspecto importante es que las personas actualmente buscan tener sus propios
recursos; casa, departamentos, negocios y ademas de ello la poblacion esta crecimiento y
la ciudad expandiendo, lo cual figura construcciones en nuevos lugares, garantizando la
continuidad de obras en las cuales se puede ofrecer los servicios metalmecanicos

convirtiéndose en posibles clientes.
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Un punto negativo es que las personas por la situacion econémica actual son méas cuidosas
en las inversiones y estan utilizando sus recursos principalmente en las necesidades

basicas.
Tecnoldgico

Si bien es cierto hoy en dia la tecnologia avanza de manera impresionante, lo cual presenta
dos situaciones, la primera es que las Gltimas tecnologias dejan de serlo en periodos cortos
de tiempo, porque constantemente salen al mercado nuevas innovaciones 0 maquinaria
que realiza sus prestaciones en menor tiempo o utilizando menos recursos, y por otro lado
esta misma situacion genera gque estas maquinarias tiendan a bajar sus precios sin dejar de
ser buenos equipos, funcionales y con buenos estandares de calidad, lo cual hace que sea
mas accesible la compra de los mismos, ya que en el sector metalmecéanico hasta la

actualidad se mantienen formas antiguas de procesamiento de la materia prima.

Esta misma tecnologia ha creado también nuevos instrumentos que permiten realizar mas

acciones de reparacion y no Unicamente de sustitucion de maquinaria.
Ecoldgico

Segln el levantamiento de riesgos ambientales que se ha hecho en el sector
metalmecanico, se encuentra que las principales afectaciones que se producen hacia el
ambiente son: fuga de aceite de maquinaria, incendio de almacén y eliminacién
inadecuada de vertidos o residuos, sin embargo, estos riesgos presentan cifras bajas en la
probabilidad de ocurrencia fluctuando en los rangos de riesgo bajo y moderado. (Hurtado,
2011)

Por otro lado, tenemos las ISO 14000 que hacen referencia a los sistemas de gestion
ambiental, estas brindan pautas para que la empresa desempefie sus actividades en
concordancia con el cuidado del medioambiente, esto ayuda a mejorar la imagen
corporativa, vuelve a la empresa mas competitiva y de paso ayuda a reducir costes de

energia eléctrica, consumo de agua y combustibles.
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Legal

Dentro del marco legal, el Ministerio del Ambiente ha gestionado la participacion de
Ecuador en varios convenios que promueven el cuidado ambiental, entre los cuales

tenemos:

» Convenio de Estocolmo sobre Contaminantes Organicos Persistentes.

» Enfoque Estratégico para la Gestion de Sustancias Quimicas a Nivel Internacional
(SAICM).

» Convenio de Basilea para el control de los movimientos transfronterizos de los

desechos peligrosos y su eliminacion.

Asi mismo existen normativas internacionales dirigidas este sector entre las que se

menciona:

» Normativa internacional relacionada con seguridad y salud ocupacional en
soldadura.

Estandarizacion de procesos productivos.

Normativa internacional referente a la produccion de bienes de fundicion.

Normativa relacionada con materiales de fundicién ferrosos y no ferrosos

YV V VYV V

Normalizacion de productos de fundicién (Loor, 2018).

Para finalizar es importante mencionar los incentivos tributarios que se han generado para
este sector. Uno de ellos es el establecimiento de ciertas zonas econdémicas que prescinden
de aranceles y de impuestos por concepto de salida de capitales, de igual manera la
reduccion del 5% del impuesto a la renta, tipificado en el Codigo de la Produccion y
Comercio. (Loor, 2018)

Tabla 4: Incidencia de los factores PESTEL en la empresa FAAVID

El panorama explicado anteriormente en relaciéon a la politica, figura
Politico incertidumbre para la empresa, ya que dada la situacion actual es dificil tomar
decisiones de crecimiento o de inversion debido a que son inciertas las

condiciones que se manejaran en el pais a mediano y largo plazo.
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Econdmico

El factor econémico presenta dos situaciones para la empresa FAAVID; la
primera es que la capacidad de endeudamiento y el poder adquisitivo ha
decrecido por la disminucion de clientes, pero eventualmente el financiamiento
dirigido a las microempresas del sector metalmecanico figura una oportunidad
para adquirir maquinaria o0 insumos que mejoren los procesos productivos,
tomando en cuenta que los pagos se ajustan al flujo de caja de la empresa, lo

cual es una gran ventaja.

Social

Conforme incrementa la poblacién y la ciudad crece incrementa la posibilidad
de clientes para la empresa, ya que existen mas construcciones en las cuales
ofrecer los servicios. Y por otra parte al ser productores y no comerciantes, es
posible ajustarse a las necesidades de personalizacion de los productos que los

clientes requieren.

Tecnologico

Las nuevas tecnologias permiten procesos menos pesados para la empresa
FAAVID y ademas existe maquinaria e insumos menos costosos debido a que
surgen en el mercado Ultimas tecnologias constantemente, sin embargo, los

anteriores siguen siendo funcionales y con buenos estandares de calidad.

Ecoldgico

Con el levantamiento de afectacion al ambiente por parte de las empresas del
sector metalmecanico, se obtiene una vision sobre las precauciones y las buenas
practicas en el manejo de fluidos y desechos que debe tener. Al mismo tiempo
representa una oportunidad para reducir costos en agua, electricidad y reducir el
desperdicio mejorando la imagen corporativa en gestion ambiental, que estd muy

valorada por el cliente en la actualidad.

Legal

La normativa legal afecta positivamente a la empresay a los convenios y normas
nacionales e internaciones, brindan una guia y pautas especificas para empresas
del sector metalmecénico, sobre la mejora de procesos, gestion de riesgos, uso
adecuado de EPP, lo cual es favorable para FAAVID que siendo una micro
empresa, no cuenta con fondos suficientes para invertir en este tipo de

informacion.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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2.1.2 Andlisis FODA del sector
Tabla 5: Andlisis FODA del sector

6. PIB de 1,5% en esta industria

siendo superior al promedio del
resto de Latinoamérica.

7. Las empresas de esta industria se
tienen identificadas entre si.

8. Incentivos tributarios en el sector
metalmecanico.

9. Los insumos y productos no son
perecederos.

10. Los residuos que se producen de los
trabajos, no son desechados, pueden
ser reutilizados.

11.El mercado en el que se
desenvuelve la industria es muy
amplio, no es especifico.

12. No existe competencia excesiva, la
capacidad instalada de las empresas

cubre las necesidades del mercado.

7. Laindustria de la metalmecénica ha
ampliado su participacion en
actividades como: elaboracion de
carrocerias, baterias, acumuladores,
es decir, estd complementando otros
sectores o industrias.

8. La poblacion esta incrementando y
las ciudades estan expandiéndose lo
cual figura construcciones que
pueden ser clientes potenciales.

9. Las oportunidades de

financiamiento para el sector han

incrementado, facilitando la

adquisicion de maquinaria 'y

equipos.

7. Las inversiones iniciales y de
maquinarias representan valores
economicos altos

8. Las empresas no tienen levantado

un perfil para un maestro u oficial

7. Recesion econémica en el pais.

8. Escasa flexibilidad laboral por las

normas que rigen el pais.
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10.

11.

12.

13.

metalmecéanico, es decir no existe
un proceso de seleccion ni
capacitacion.

Los procesos de produccion son
antiguos, algunos terminan siendo
incluso artesanales vy no
industriales.

No existen procesos de produccion
levantados ni ciclos de mejora
continua.

El personal que trabaja en
actividades de metalmecénica no
tiene un uso adecuado de EPP.
Informalidad de las empresas en
este sector.

Los insumos son importados.

9. Répida evolucion tecnoldgica, la

maquinaria y procesos se vuelven

obsoletos.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

2.1.3 Andlisis de la cadena de valor del sector
Actividades primarias

Logistica de entrada

productos y pueda ser almacenado.

Operaciones

Los procesos de la logistica de entrada comienzan por la cotizacion de los materiales, para
posteriormente ser adquiridos definiendo criterios de garantia de compra y tiempos de
entrega. Para la recepcion de los productos se verifica la calidad y el detalle del pedido y

en un momento final se procede al registro de ingreso para que conste en el inventario de

El proceso de manufactura empieza por la limpieza de perfiles para que se pueda ser
cortado y moldeado, posteriormente se arma el producto estructuralmente para verificar

su encaje y proceder al soldado de partes y piezas obteniendo ya una estructura. Segun las
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especificaciones de determinado producto se aplican operaciones especiales, estas pueden
ser: pulido, descastado, doblado, prensado o tratamientos térmicos, con ello se termina la
elaboracion de un producto funcional. En un momento final se procede a la pintura y

acabados para obtener la estética seleccionada por el cliente.

Es importante también manejo de desechos, una de las buenas practicas del sector
metalmecanico es la clasificacion interna de los desechos sélidos sobrantes, para en
primera instancia mantener un taller organizado y también poder vender la chatarra

externamente.
Logistica de salida

Dentro de la logistica de salida se realizan pruebas de control de calidad dentro de las
cuales se aplican el ensayo no destructivo que son pruebas que se practican a un material

sin que altere su forma fisica o funcional que implican un dafio imperceptible o nulo.

El montaje de sistema estructural embalado es el ultimo punto de la logistica de salida y

en esta etapa se garantiza el transporte y entrega del producto en 6ptimas condiciones.
Marketing y Ventas

El marketing y ventas que se desarrolla en el sector esta centrado principalmente en la
visita de posibles clientes; en un primer momento se identifican obras a traves de un
vendedor que tiene rutas trazadas semanalmente par posteriormente realizar un
acercamiento en donde se presenta el catalogo. También se identifica el servicio de
atencion de dudas y elaboracion de proformas. Para finalizar el area de publicidad que
crea una imagen corporativa que pueda enlazarse con el producto y realizan un manejo de

redes sociales y pagina web.
Servicio post venta

Este servicio se suele utilizar para consolidar ventas; ofreciendo el producto, transporte e
instalacién, de tal manera que el cliente adquiera un servicio completo y con garantia,

ademas existe atencién a reclamos y servicio de arreglos de facturacion.
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Actividades de apoyo

Infraestructura de la organizacion

Dentro de las actividades que se ejecutan de este proceso tenemos la planificacion de
ordenes de trabajo, tiempos y consulta de existencias en bodega, para verificar la
procedencia del trabajo o ya sea la adquisicion de materiales. EI Control de costos de
produccion es muy importante, puesto que permite obtener una vision clara de la

rentabilidad del negocio y a la vez sugiere acciones de mejora.

La facturacion y manejo de tributos es otra de las actividades que se realizan dentro del
sector para evitar multas o clausuras y tener una gestion de los impuestos correcta. Por

ultimo, se evalua las actividades de la empresa a través de los estados financieros.
Gestion de Recursos Humanos:

Dentro del proceso de gestion de recursos humanos se manejan los siguientes sub
procesos: el requerimiento de vacante permite abrir el ciclo de reclutamiento y seleccion;
en el cual se realiza una serie de pruebas de aptitud y actitud para elegir al candidato
idéneo. Posteriormente se procede a la elaboracién de contratos y la parte de la
legalizacion del trabajador. Previo a su ingreso se realiza una induccién para que el nuevo
empleado conozca la empresa, su puesto de trabajo y tenga una idea de la dinamica de la

empresa.

Otro de los aspectos que se maneja es la capacitacion de los empleados en temas que
permitan la innovacidn en los procesos productivos y la mejora continua. Para finalizar se
realiza el manejo de ndmina con actividades como: elaboracién y firma de roles de pago

y acreditaciones.
Desarrollo y tecnologia:

En varias empresas del sector se tiene elaborados ciclos PHVA con el objetivo que tener
una mejora continua principalmente en los procesos de manufactura, ademas realiza

benchmarking para identificar la oferta y desarrollo de la competencia.

De igual manera se investigan y disefian nuevos modelos y formas de los productos para

ampliar el catalogo y exista una mejor posibilidad de venta.

41



Compras:

El proceso inicia con la identificacion de necesidades de adquisicion, estas pueden ser
materiales o de servicios, posteriormente se solicita cotizaciones y proformas, se analizan
las opciones de pago y se realiza la compra. En el momento de la recepcion se verifica la
entrega de la orden completa, el estado de los materiales, o el cumplimiento de los
parametros establecidos en el caso de los servicios siempre con su respectiva factura 'y en

se entrega la retencion en los casos en los que apliquen.

2.1.4 Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter
Poder de negociacion de los clientes

En este apartado se analiza el nivel de poder que tienen los clientes para ejercer presion
en la empresa o en el sector industrial hacia la baja de precios.

Concentracién geografica

Los clientes del sector metalmecanico no se encuentran geograficamente acumulados por
lo que no ejercen mayor presion sobre la baja de precios, a diferencia de otras actividades
econdmicas como la venta de productos de consumo prioritario, asi que el poder de

negociacion es bajo en este apartado.
Manejo de informacién

El sector metalmecénico ha crecido en los Gltimos afios y las plataformas digitales facilitan
que el cliente este mejor informado acerca de los precios y la competencia, pudiendo

comparar y elegir proveedores, lo cual indica un poder de negociacién alto.
Productos estandarizados

Los productos que ofrece el sector son estandarizados ya que hace referencia a puertas,
ventanas, pasamanos, cortineros de bafos, parrillas, entre otros, que existen en grandes
variedades y distintos modelos en el mercado, teniendo un poder alto de negociacion por

parte del cliente.
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Integracion hacia atras

En este aspecto el poder de negociacion es bajo por parte del cliente ya que para empezar
una empresa metalmecanica necesita recursos como una inversion alta de dinero,
conocimiento de proveedores, maquinaria y manejo de la misma, conocimiento de

técnicas que muchas veces no son de dominio publico.
Relacion calidad precio

Hoy en dia los clientes no solo buscan reducir los valores del producto, sino que buscan
una negociacion buena calidad- buen precio lo cual no resulta rentable, sin embargo, las
empresas del sector metalmecéanico centrado en la construccion suelen adaptarse a
presupuestos ofreciendo diferentes opciones de terminados y modelos que se ajusten al
presupuesto del cliente por lo cual se puede decir que en este punto el poder de

negociacion es alto.

En base a las variables analizadas, la calificacion obtenida en esta categoria es: poder de

negociacion alto.

Poder de negociacion de los proveedores

Importacién de material

La materia prima del sector se obtiene de paises como: Japon, Brasil, India y Estados
Unidos, lo cual genera costos adicionales de importacién, no obstante, China ofrece los

precios mas bajos siendo el principal proveedor de materia prima.
Proveedores de productos sustitutos

Complementando el punto anterior; las empresas que adquieren sus productos a paises
como Japon tienen costos de inversion mas elevados, mismos que se observan en los
precios del producto en nuestra localidad, pero por otra parte existen varias empresas que
importan principalmente de China y ofrecen productos con una buena relacion calidad —

precio.

Ademas, las empresas proveedoras buscan ser competitivas, por lo cual tratan de mantener

los precios o buscan productos con similar calidad y menor inversion, de manera que se
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vea reflejado en el precio de sus productos, pudiendo ser mas accesibles y consiguiendo

aumentar el volumen de clientes.

Por altimo, sus productos son estandarizados y no diferenciados: motivos por los cuales

se puede concluir que el poder de negociacion de los proveedores es bajo.

Amenaza de nuevos competidores

Barreras de entrada
Capital

Dentro de las barreras de entrada tenemos el capital, ya que para la apertura de una
empresa de metalmecanica una inversion inicial fuerte para la adquisicion de maquinaria,
mano de obra, centro de operaciones y compra de materia prima, contrario a un negocio
de venta de frutas, que puede operar la propia casa del inversor, con la atencion de la

misma persona y la adquisicion de producto para venta es de un monto bajo de dinero.
Economias de escala

El sector metalmecanico existe competencia cuyos volimenes de producciéon son
superiores al de laempresa FAALVID por lo que sus costos de operaciones son inferiores,
sin embargo, no existe una empresa con volimenes de produccién tan elevados que

presente precios de venta al cliente muy diferenciados.
Curva de aprendizaje

Los métodos y técnicas que se emplean en la elaboracion de productos de metalmecanica
no son de facil acceso al conocimiento publico, incluso varios de estos son transferidos de
generacion en generacion, de igual manera, los proveedores, la instalacion de los
productos y la manera de llegar a los posibles clientes, tienen ciertos trucos que se
adquieren con los afios de experiencia. En esta actividad funciona mucho el tema de las
recomendaciones y si existe una empresa nueva, no es conocida, por lo tanto, no es

recomendada. La barrera de entrada es alta.
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Barreras de salida
Activos especializados

Para el desarrollo de las actividades del sector metalmecénico se necesitan adquirir activos
especializados con costos altos, por lo que si en algin momento la empresa se cierra va a

ser dificil la venta de los mismos.
Barreras Emocionales

Las microempresas del sector metalmecanico son organizaciones que en general
acontecen de una necesidad de salir adelante, lo cual crea vinculos sentimentales con el
negocio ya que en primer lugar genera recursos financieros para la mejora de la calidad
de vida familiar y en segunda instancia se prevé la continuidad de la empresa por parte de

los hijos de la persona fundadora.
Recursos Humanos y Materiales

Al igual que en el acépite anterior, la venta o devolucion de materiales es complicada
ademas que los costos de liquidacién del personal incluyen rubros altos por concepto de

despido intempestivo, generando mas obligaciones que cubrir.

Por todos los aspectos mencionados en esta dimension, se concluye que la amenaza de

nuevos competidores es baja.

Amenaza de productos sustitutos

Productos Diferenciados

Los productos sustitutos presentan mayor variedad, disefios y modelos, lo cual representa

una amenaza alta.
Atractivo trade- off

Dentro de la actividad metalmecanica, por una parte, existen productos sustitutos, entre
ellos la madera y el plastico pudiendo usarse en la elaboracion de puertas y cortineras,
pero por otra no existen sustitutos que brinden la durabilidad y el desempefio de la mayor
parte de los productos como, portones, fachadas, paneles, cerchas, cubiertas, pasamanos,

entre otros, lo cual representa una amenaza baja.
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Como se menciond anteriormente, la durabilidad y desempefio que presentan los
productos sustitutos es muy baja comparada con los del sector metalmecénico, haciendo
alusién especialmente a los vinculados a la construccion, sin embargo, a veces los clientes

prefieren productos que se ajustan mejor a su presupuesto, generando una amenaza media.
El resultado final de la amenaza de productos sustitutos es media.

Rivalidad entre competidores

En el Ecuador se identifican un total de 128 compafiias activas en el sector de metales
comunes, de las cuales el 48% estan ubicadas en Guayas, el 27% en Pichinchay el 8% en

Azuay. (Superintendencia de compafias, 2018)
Dentro de la provincia del Azuay las empresas legalmente constituidas son:

e TUBERIA GALVANIZADA ECUATORIANA S.A.

e KOBREC CORPORACION ECUATORIANA DEL COBRE S.A

e PRESSFORJAS.A

e ALBEXXUS CIA. LTDA

e EUROMETAL CIA. LTDA

e SIDERURGICA FUNDICIONES ACEROS INDUSTRIALES MEIJIA
VILLAVICENCIO FIAM CIA. LTDA.

e TALLERES INDUSTRIALES AUSTROFORJA CIA. LTDA.

e RECOLECT METALES RECOTMET S. A

e MIL USOS ALUMVIDFE CIA. LTDA.

Competidores iguales en tamafio

En el sector existen varios competidores que prestan sus servicios con caracteristicas de
operaciones, venta y servicio post venta parecidas a las de FAALVID por lo cual se puede

registrar como una rivalidad alta.
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Rivales con visién de desarrollo

Estas mismas empresas, estan buscando constantemente la manera de ser competitivas

dentro de su sector, ampliando su catalogo, visitando posibles clientes y ofreciendo

servicios post venta, por lo cual la rivalidad es alta en este sentido.

Productos estandarizados

Los productos que se ofrecen dentro del sector poseen caracteristicas parecidas; modelos,

colores y variedad, en donde el cliente toma una decision basandose en los precios y no

en los productos. El nivel de competencia se identifica como alto

Tabla 6: Resumen fuerzas de Porter

RESUMEN 5 FUERZAS DE PORTER

Fuerzas Calificacion
Poder de negociacion de los clientes Alto

Poder de negociacion de los proveedores Bajo
Amenaza de nuevos competidores Bajo
Amenaza de productos sustitutos Medio
Rivalidad entre competidores Alto

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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CAPITULO I
3.1 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

3.1.1 Mision

Elaborar e instalar productos en materiales de aluminio, hierro, acero, vidrio, realizados
por personal calificado que ofrece un producto de calidad y un servicio con calidez,
siempre adaptandonos a las necesidades de las instituciones, constructores y personas

que necesiten de nuestros servicios dentro del austro ecuatoriano.

3.1.2 Vision
Ser una empresa reconocida a nivel nacional dentro del sector metalmecénico, con

innovacion, tecnologia y personal calificado dentro de sus procesos productivos,
ofreciendo productos de calidad dentro de los plazos establecidos por el cliente y

generando plazas de empleo a las familias ecuatorianas para mejorar su calidad de vida.

3.1.3Valores

3.1.3.1 Valores Corporativos Internos

Aprendizaje. - El aprendizaje es una caracteristica que permite el desarrollo permanente
de la empresa, corrigiendo los errores cometidos y enfocandonos en el mejoramiento

continuo.

Puntualidad. - Parte importante del reconocimiento, es la puntualidad en la entrega de
los productos; una planificacion y organizacion interna permiten el cumplimiento de los

plazos acordados y ayuda al posicionamiento de la empresa.

Calidad. - La calidad refleja los procesos productivos de la empresa, por ello, este
principio se debe aplicar tanto la materia prima, elaboracion del producto y en la
instalacién, contemplando todos los momentos en los que intervenimos con nuestro

servicio.

Servicio con calidez. - Creemos que el buen trato nos diferencia del resto de empresas
del sector, por lo que la calidez humana es una de las caracteristicas principales entorno a

la cual gira nuestra relacion con el cliente.
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Transparencia. - Actuar con total integridad en presencia o no del cliente, demostrando
la debida sinceridad y seriedad como empresa.

Honradez. - Brindar nuestros servicios respetando siempre el tiempo y los recursos de

nuestros clientes y anteponiendo la honestidad ante cualquier situacion que se presente.

3.1.3.2 Valores corporativos externos
Manejo racional de recursos. - Utilizar los recursos necesarios en el proceso productivo

generando la menor cantidad de desperdicios y reutilizarlos en caso de ser factible.

Ambiental. - Ser responsables con el manejo de desechos, practicar el cuidado del medio
ambiente a través del reciclaje de papel, la clasificacion correcta de los desechos y la

mesura en la utilizacion recursos no renovables como el agua.

Tecnoldgico. - Incorporar maquinarias o herramientas tecnologicas dentro de los procesos

productivos, permitiendo una competitividad y una adaptacion a los cambios.

Legal. - Obrar conforme a lo establecido en los diferentes cuerpos legales que norman

nuestro actuar como empresa y como empleadores.

Seguridad. - Preocuparse prioritariamente por la seguridad de los trabajadores al ejecutar
los procesos, dotar de EPP correspondiente y capacitar sobre el uso adecuado, mismo que

es ser de caracter obligatorio.
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CAPITULO IV

4.1 DISENAR EL PLAN ESTRATEGICO

4.1.1. FODA cruzado por areas

Tabla 7 FODA cruzado area de gerencia general

FODA CRUZADO AREA DE GERENCIA GENERAL

zona del austro.

FORTALEZAS DEBILIDADES
Experiencia laboral en el
Carencia de estructura
F1 campo de la|D1
organizacional.
metalmecdnica.
Ofrecer Productos de
F2 D2 Escasez de indicadores de gestion.
calidad.
FAALVID
Capacidad de negociar
Carencia de objetivos a corto,
F3 con empleados, clientes y | D3
mediano y largo plazo.
proveedores.
Capacidad para lograr el
F4 D4 Falta de capacitacion.
cierre de la venta.
Dotacion de recursos para
F5 D5 Actualizacidn tecnoldgica.
la logistica de FAALVID.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Llevar a cabo el plan estratégico
Aumento del
Busqueda de posibles gue permitiendo la formalizacion
tamafio de la D1,D2,
01 F1,01 | clientes en las zonas de de la empresa y operaciones
poblacién de la D3,04
crecimiento poblacional. orientadas al desarrollo

organizacional.
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Implementacion de Contratar personal que cumpla con
Estudiar el
recursos y herramientas los perfiles del puesto para que las
desarrollo  del
02 F5,02 | que permitan ser | D4,05 |brechas de capacitacién no sean
sector de la
competentes dentro del tan grandes y puedan ser
construccion.
sector metalmecanico. cubiertas.
Analizar el Contratar personal
desarrollo  de calificado en ventas que
03 F4,05
nuevos permita un incremento de
productos. los contratos.
Guiar las actividades de la
Implementacion
L empresa conforme al
04 | de planificacion | F1,04 L Actualizacién en el proceso
o cumplimiento  de los| s o)
estrategica. o . productivo segun el desarrollo del
objetivos estratégicos. 03
sector metalmecanico.
Realizar benchmarking
para identificar la oferta y
Contratacién de
desarrollo de la
05 personal F2,03
competencia y con ello
calificado.
ofrecer nuevos productos
de alta calidad.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Cambios
Capacitacién acerca de
politicos, Implementacion del plan
habilidades gerenciales y
econdémicos, D1,D2, | estratégico, ya que genera
de administracién dirigido
Al tecnoldgicos, F1,A2 D3,A1, | herramientas para el
al gerente general para "

legales,
ecoldgicos y

sociales.

gque pueda mejorar la

toma de decisiones.

afrontamiento de los cambios que

puedan ocurrir en el tiempo.
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Mejor

administracion

Incluir mecanismos de

gestion de la calidad para

asegurar al cliente un

Capacitar a los empleados en

servicio al cliente, generando que

desleal.

permanencia de la

empresa en el tiempo.

A2 por parte de la|F2,A3 |producto de calidad y|D4,A3 |los clientes prefieran a FAAVID por
competencia en permita obtener una su buen trato al cliente y bueno
el sector. ventaja frente a |Ia productos.

competencia.
Procurar mantener una
buena adaptacién a los Desarrollar circulos de mejora
Competencia
A3 F1,A1 | cambios que permita una|D5,A1 |continua que permitan la

adaptacion a los cambios.

Elaborado por: Pesantez Angelica,

Yuqui Santiago.

Tabla 8 FODA cruzado area de produccion

FODA CRUZADO AREA DE PRODUCCION

FORTALEZAS DEBILIDADES
Contar con  personal
calificado para la Proceso de produccion
F1 D1
elaboracion del producto ambiguos.
terminado.
Cumplimiento con el
Carencia de Control de calidad
FAALVID F2 tiempo de entrega de las| D2
en la produccién.
ordenes de trabajo.
No contar con el equipo
Logistica de entrada vy
F3 D3 completo para el proceso de
salida.
produccién.
Poca contaminacion No renovar constantemente
F4 D4
ambiental. el equipo tecnolégico.
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Falta de capacitacion al
D5
Poca contaminacion personal.
F5
auditiva.
D6 Tecnologia desactualizada.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
El sector
Procurar la constante Realizar un levantamiento del
metalmecanico
capacitacidon al personal proceso productivo, para que
01 |esta en|F1,01 D1,01
para que pueda adaptarse pueda ser modificado segun
constante
a los cambios del sector. las exigencias del sector.
cambio.
La poca contaminacion
Implementacion permite procesos mas Incorporar circulos de mejora
02 |de Gestion de|F4,F504|limpios y ayuda al|D2,04 continua que se enfoquen en
proveedores. cumplimiento de las ISO la calidad de la produccion.
9001.
Mejorar el portafolio con
los productos terminados
Portafolio  de
para que el cliente pueda
03 productos F1,03
tener una Optima
terminados.
referencia sobre el trabajo
de la empresa. Establecer un plan de
capacitacion dirigido a los
Contar con ersonal | P>01
P ejecutores  del proceso
calificado  permitira la productivo.
implementacién de ciclos
Mejora
04 F1,04 de mejora continua, ya
continua.

que podran seguir
ejecutando procesos mas

limpios y 6ptimos.
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Renovacién

La renovacion de los
equipos asegura el seguir

ejecutando procesos con

05 F4,F5,05
tecnoldgica. poca contaminacioén,
Adquirir y renovar los equipos
respetando la gestion
con la finalidad de obtener
ambiental. D3,D6,04,
procesos adecuados y
Un espacio amplio | 05
competentes con los del
permitira  mejorar la
Mejorar el sector.
logistica de entrada vy
06 |espacio del drea | F2,F3,06
salida para continuar
de produccion.
entregando las érdenes a
tiempo.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Mantener al personal
Aplicar gestion de calidad en
debidamente capacitado
los procesos para continuar
para que pueda realizar el
obteniendo productos con
Tecnologia proceso productivo con
Al F1,A1 D2,D4,A1 |buenos estandares a pesar de
cambiante. ajustes en mano de obra,
que no se pueda ajustar
ya que es dificil renovar
constantemente a los nuevos
constantemente los
equipos tecnoldgicos.
equipos.
Obtener materia prima Levantar los procesos vy
con menor costo que realizar un analisis y control
Existencia de permita el incremento de de costos de produccion, que
F3, A3,
A2 | materiales la rentabilidad del negocio| D1,A2 |generen estrategias  de
A5
sustitutos y pueda ser sostenible auin reduccion de los mismos vy

con la disminucién de

ordenes.

pueda asemejarse a los

productos sustitutos.
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Mejorar la capacidad de
negociacién  con los

proveedores para obtener

Pandemia materia prima con menor
A3 mundial (Covid |F3, A2 costos que pueda verse
19). reflejada en el valor del
producto final,
asemejandose al de los
productos sustitutos.
Mejora
continua por
A4
parte de |la
) Incorporar herramientas
competencia Invertir en los equipos
de mejora continua en los
Sustitutos  de faltantes para ejecutar el
F1,A4 procesos para competir| D3, A4
A5 productos proceso  productivo  con
con las otras empresas del
terminados. eficiencia y eficacia.
sector.
Disminucidon en
A6 |las ordenes de

trabajo.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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Tabla 9 FODA cruzado area de ventas

FODA CRUZADO AREA DE VENTAS

FORTALEZAS DEBILIDADES
Carencia de
Capacidad de negociar plataformas
F1 D1
con el cliente. digitales para
ventas.
Capacidad de cierre de Inexistencia de
F2 D2
ventas. publicidad.
EAALVID Variedad del portafolio
F3 de productos
Falta capacitaciéon
terminado. D3
para el personal.
Ubicacion de la
F4
agencia matriz.
Existe logistica para las
F5
ventas. No existe gestidn
D4
Cumplimiento con los de ventas.
F6
tiempos de entrega.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Utilizar
mecanismos de
Implementar una publicidad en
Desarrollo del
verdadera gestion de redes sociales que
01 sector de la F1,F2,F3,F5,03 D1,D02,02,06
ventas dentro de la permitan dar a
metalmecdnico.
empresa. conocer la
empresa y sus
productos.
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Emplear herramientas Adecuar Y
digitales para configurar las
Desarrollo de promocionar el redes sociales de
02 plataformas F1,F3,02,05 | portafolio de manera que sea
digitales. productosy generar un una plataforma
acercamiento con | D1,02 interactiva  entre
posibles clientes. empresa y cliente,
Realizar mejoras en los pudiendo resolver
Capacitar en
procesos mejorando dudas, brindar
03 gestién de | F5,F6,05
tiempos Y sugerencias o]
ventas.
movimientos. atender reclamos.
Mejor ubicacién Contratar a
04 del centro de personal calificado,
operaciones. brindar una
Adquirir  bases de induccién
F1,F2;F3,05 datos de posibles|D3,D4,03 adecuada al puesto
Asignar
clientes. de trabajo,
05 presupuesto  al
capacitar y mejorar
area.
procesos de
ventas.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Emplear publicidad
fisica y en
plataformas
Aplicar y mejorar las digitales para
Competencia estrategias de obtener un
Al F2,A1,A4 D1,D2,A1,A3

creciente.

negociacién y cierre de

ventas.

posicionamiento,
asi realizar un re
disefo de logo mas
ad hoc al mercado

y época.
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Obtener una ventaja

Desarrollar un plan
de capacitacién
que permita: 1.
Cubrir el costo total
de capacitacion por
parte de la
empresa. 2. Asumir

el precio de |la

competitiva sobre
Existencia de capacitacién 50% la
empresas del mismo
A2 productos F2,A1,A4 D3,A3 empresa 50%
sector, por ejemplo
sustitutos. empleado o 3. que
entrega del producto
el wvalor de la
en menor tiempo.
capacitacién  sea
asumido por el
empleado pero
que la empresa
facilite los horarios
para la asistencia a
dicha capacitacion.
Utilizar la ubicacién de
Empresas con la matriz para emitir
A3 mayor F4, A3 publicidad (colocar
Implementar
posicionamiento. banner, repartir
estrategias de
flyers,etc). D4,A4
cierre de ventas en
Competencia con Optimizar el proceso
la gestion.
mayor de ventas para mejorar
Ad F5, A4

capacitacion

para ventas.

la gestién del

departamento.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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4.1.2 Planeacion Estratégica que incluye: objetivos, politicas, estratégicas y

procedimientos por cada area de la empresa.

Tabla 10 Plan estratégico para el area de talento humano

PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE TALENTO HUMANO

OBJETIVO 1

Seleccionar y contratar personal calificado.

CONTROL

POLITICAS

Realizar el reclutamiento y seleccion en igualdad de oportunidades.

En primera instancia se buscaré un candidato interno para cubrir una vacante.

Se excluyen actividades discriminatorias dentro del proceso de seleccion

de

Talento Humano.

Responsable

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
£l E1-P
Realizar  actividades de | Elaborar un presupuesto para el reclutamiento. $100
reclutamiento a través de = : :
Identificar medios con mayor alcance en la ciudad y que se
canales de Illamamiento| _.
ajusten al presupuesto.
masivo. : .
Dar a conocer el perfil y requisitos.
E2-P
E2. Realizar una preseleccion de los candidatos que cumplan el

Aplicar técnicas de seleccion

para obtener al candidato

perfil.

Utilizar una entrevista que permita conocer al candidato personal

idoneo. y profesionalmente.
Aplicar pruebas de aptitud.
E3. E3-P
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Realizar las actividades de | Elaborar el contrato de trabajo.

incorporacion del empleado. | Realizar el aviso de entrada en el IESS.

Dar una induccion a la empresa y al puesto de trabajo al nuevo
empleado.

OBJETIVO 2

Promover actividades de desarrollo organizacional y personal.

CONTROL

POLITICAS

Capacitar al personal segun las necesidades de la empresa.

Se prohiben actividades que supongan la afectacion de los bienes de la empresa o bienes del
trabajador.

Se promueven actividades que buscan la mejora organizacional o del empleado.

de

Talento Humano

Responsable

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
E1-P
E1l.
. . Aplicar encuesta de clima laboral.
Ejecutar mecanismos de
diagnéstico y mejora de | Elaborar un plan de mejora.
SLme | EEoreL Llevar a cabo las actividades de mejora. $300
£ E2-P
Elaborar un plan de Elaborar un presupuesto para el plan de capacitacion.
capacitacion anual para el| |dentificar las necesidades de capacitacion.
SRR Planificar y ejecutar capacitaciones. $500
OBJETIVO 3
Levantar los riesgos y prevenir accidentes laborales. CONTROL

POLITICAS

Uso obligatorio de equipos de proteccion segun las caracteristicas del puesto de trabajo.

Se rechazan actividades que pongan en riesgo la preservacion integral de la persona.

El levantamiento de riesgos aplica para todos los cargos de la empresa.

Responsable de

Talento Humano.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO

El. E1-P
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Realizar el levantamiento de
los riesgos a los que esta
expuesto el trabajador en el

ejercicio de sus actividades

Aplicar matriz de levantamiento de riesgos.

Identificar los principales riesgos por departamento.

Elaborar un plan de mitigacion de riesgos.

Proporcionar de equipos de proteccion a los empleados.

$200
Capacitar a los empleados sobre el uso adecuado de estos
equipos.
E2-P
E2. - - -
o Identificar zonas donde puede ocurrir un accidente.
Implementar sefialética de
riesgos. ., ..
g Colocar letreros de prevencién en un lugar visible. —
OBJETIVO 4
Realizar las actividades de pago de némina a los trabajadores. CONTROL
POLITICAS
Responsable  de

Se trabajara 8 horas diarias completando los 40 semanales.

No se puede exceder de un total de 2 horas extras diarias, es decir 20 semanales.

Talento Humano.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
E1-P
E1 Verificar horas trabajadas en el mes por cada trabajador.
Realizar el célculo .
y Bonificaciones y descuentos.
transacciones de pago de
némina al personal Definir valores a acreditar.
Realizar la transaccion de acreditacion.
Presupuesto total de implementacion del plan estratégico en el area de talento humano. 8
1.150

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

Tabla 11 Plan estratégico para el area de ventas
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PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE VENTAS

OBJETIVO 1
Incrementar las ventas para la empresa. CONTROL
POLITICAS
Buscar y visitar posibles clientes. Jefe de  Ventas,
) Analista de
Mantener el catalogo de productos actualizado. .
Marketing.
El servicio post venta esté incluido en todas las ventas.
ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
E1-P
Definir el alcance de las rutas(ciudad,
provincia).
El. Marcar los sectores que se visitara.
Crear rutas para la bisqueda y visita de
posibles clientes. Elaborar un calendario mensual en donde se
distribuya el dia y el sector que se va a recorrer.
Realizar los recorridos del calendario.
$400

E2.

Adecuar las redes sociales con un
enfoque comunicacional que permita
la interaccion y acercamiento con los

posibles clientes.

E2-P

Cambiar las redes sociales de personal a

empresarial.

Incluir el catalogo en las redes sociales.

Configurar mensajes automaticos que permitan
la interaccion con la empresa al visitar la pagina,
por ejemplo: Buenos dias (Nombre) ¢En qué

podemos ayudarte?.

Generar respuestas automaéticas a preguntas

frecuentes.

ES.

E3-P
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Utilizar estrategias de Customer

relationship management.

Crear una base de datos con los datos generales

de los clientes.

Realizar un acercamiento con ellos.

Ubicar el estado de esa gestion (contactado, no
contactado, visita, venta cerrada).

Analizar y administrar las interacciones con los

clientes.

E4.

Publicitar los productos de la empresa.

E4-P

Definir un presupuesto anual para publicidad.

$600

Identificar los medios comunicacionales con

mayor alcance de personas.

Crear el arte para publicitar.

Seleccionar target al que va dirigido la
publicidad.

Ejecutar y realizar seguimientos semanales.

OBJETIVO 2

Posicionar a la empresa y fidelizar a los clientes.

CONTROL

POLITICAS

Brindar un servicio que genere una ventaja competitiva en el sector metalmecanico.

Realizar plan de marketing anual.

Ofrecer un acompafiamiento y servicio post venta al cliente.

Jefe de  Ventas,
Analista de
marketing, Gerente.

ESTRATEGIAS

PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO
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El.

E1l-P

Identificar las necesidades del cliente.

Asesorar sobre los modelos y medidas de los

Ofrecer servicios de asesoria y productos.

garantia de los productos.

Entregar la orden en las fechas acordadas.

Realizar un seguimiento en los siguientes 3 dias

de la instalacion.

E2-P

Elaborar un logo méas acorde al mercado. $50
E2. Definir un presupuesto para la adquisicién de
Crear un logo mas adecuado a la época | ¢o,venirs de la marca. $250
actual e incluirlo en souvenirs para
entregar a los clientes. Elegir los tipos de souvenirs que se realizaran

(esferos, llaveros, stickers,gorras).

Entregar al cliente por la compra de los

productos.

OBJETIVO 3

Realizar investigacion de mercado para mantenerse dentro de la competencia. CONTROL

POLITICAS

Usar herramientas tecnoldgicas para conocer los comportamientos y preferencias de los

Jefe de  ventas,

clientes. i
Analista de
Investigar las acciones de otras empresas del sector metalmecanico. marketing.
Contar con una base de datos actualizada de los clientes.
ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO

El.

E1-P
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Realizar estrategias de benchmarking
para conocer la situacion de las

empresas del sector.

Planificar la investigacion que se va a realizar.

Recopilar los datos.

Analizar la informacion levantada.

Proponer acciones de mejora para que FAAVID
pueda ser competente en el sector.

Realizar un seguimiento para evaluar los

resultados de las mejoras implementadas.

E2-P

Elegir tipo de herramienta y metodologia

(cualitativa o cuantitativa).

Disefiar herramienta

Aplicar herramienta a los clientes.

$10
E2. )
) ) ] » Analizar resultados.

Aplicar herramientas de satisfaccion a

los clientes, Proponer acciones de mejora para aumentar la
satisfaccion de los futuros clientes
Evaluar nuevamente los resultados de las
acciones a través de la aplicacion de la
herramienta para conocer como se han
comportado los resultados anteriores frente a los
nuevos. $10

Presupuesto total de implementacion del plan estratégico en el area de ventas. $1.320

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

Tabla 12 Plan estratégico para el area de produccion
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PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE PRODUCCION

OBJETIVO 1

Levantar y optimizar los procesos de produccion.

CONTROL

POLITICAS

Mantener actualizado el manual de procesos y procedimientos.

Contar con los equipos necesarios para realizar las operaciones.

Procurar la mejora continua.

Jefe de Produccion.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO

E1-P

El.
Identificar los procesos del drea de produccidn

Elaborar un manual de

procesos y procedimientos | Trazar el diagrama de flujo de cada proceso

que refleje las operaciones

i . Determinar las entradas y salidas de cada proceso

del area de produccién de la

empresa. Anexar los documentos de cada proceso y obtener un
manual.
E2-P

E2. Investigar sobre procesos actuales que optimicen

Actualizar los procesos de recursos.

roduccion segun los
P g Capacitar al personal acerca de estos procesos. $300

estandares del mercado.

Sustituir procesos obsoletos por procesos actuales.

E3.

Utilizar herramientas de
mejora continua en los
procesos.

E3-P

Realizar estudio de tiempos y movimientos.

Identificar cuellos de botella.

Elaborar circulos PHVA de mejora continua.

OBJETIVO 2
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Implementar mecanismos de calidad en los procesos.

CONTROL

POLITICAS

Realizar pruebas de resistencia al azar en los productos terminados.

Los productos que no cumplan con estandares de calidad seran usados nuevamente

como materia prima.

Realizar una junta con el comité de calidad cada trimestre.

Brindar productos de calidad para la satisfaccién del cliente y el resguardo de los

recursos que se tendria que utilizar en garantias.

Jefe de Produccion.

ESTRATEGIAS

PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO

E1.

Establecer indicadores de

calidad en las operaciones

E1-P

Identificar las etapas del proceso.

Seleccionar y definir indicadores tangibles para los

procesos.

Implantacién de los indicadores.

Analizar e interpretar los resultados que evidencien los

indicadores.

Proponer acciones para mejorar la calidad de los

productos.

E2.
Incorporar mecanismos de
de

participacién los

trabajadores en la
potencializacién de la calidad

de los productos.

E2-P

Crear espacios de opinidon y participacion de los

trabajadores.

Generar herramientas de compilacién de ideas.

Analizar los datos obtenidos.

Proponer acciones de mejora.

OBIJETIVO 3
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Reducir costos de produccion.

CONTROL

POLITICAS

Reutilizar la mayor cantidad de productos defectuosos y residuos.

Mantener una negociacidn constante con varios proveedores para la adquisicion de

Jefe de produccion, Jefe

de compras.
materia prima con mejor relacién calidad-precio.
Realizar un mantenimiento continuo de los equipos para evitar un deterioro temprano.
ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
E1-P
£1 Planificar y aprovechar el mayor espacio posible del
perfil.
Reducir los desperdicios,
minorar los residuos y|Recolectar los residuos durante 3 meses.
reutilizar los que se
Clasificar los residuos.
produzcan.
Reciclar y reutilizar la mayor parte posible.
E2-P
Renegociar los precios de la materia prima o accesorios
cada afio.
E2 Buscar nuevas opciones de proveedores con mejores
Realizar un  analisis precios, facilidades de pago y calidad.

optimizacion de costos.

Procurar un mayor volumen de produccidn para que

disminuyan los costos de produccién.

Mantener un uso adecuado de costos indirectos como:

luz, agua ,etc.

Presupuesto total de implementacidn del plan estratégico en el area de produccidn.

$300

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

Tabla 13 Plan estratégico para el area de finanzas
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PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE FINANZAS

OBIJETIVO 1
Mantener un registro contable éptimo que refleje la realidad financiera de la empresa CONTROL
POLITICAS

Registrar las transacciones con sus respectivos verificables.

Contador
Realizar una declaracién y pago de impuestos dentro de las fechas correspondientes.
Mantener una adecuada gestiéon documental.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO

E1l.

Realizar actividades contables

imprescindibles; diariamente,
mensualmente y anualmente segun

sea el caso.

E1-P

Registro de transacciones en diario general.

Declaracion de IVA.

Pago de impuestos.

Cdlculo y pago de prestaciones anuales al

personal.

Administracion de caja chica.

Manejo de la cuenta bancaria de la empresa.

E2.

Realizar  andlisis  financieros vy

aplicacion de ratios anualmente.

E2-P

Realizar analisis vertical.

Realizar analisis horizontal.

Aplicar indices financieros y ratios segln la

informacidn que se desee obtener.

Informe de resultados con recomendaciones.

Llevar a cabo las acciones de mejora.
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E3.

Realizar una auditoria externa

anualmente.

E3-P

Contratacién de servicios profesionales.

$700

Llevar a cabo la auditoria.

Informe de resultados.

Ejecutar acciones correctivas y de mejora.

OBIJETIVO 2

Establecer el presupuesto anual por areas.

CONTROL

POLITICAS

Realizar el presupuesto empresarial segun las posibilidades econémicas de la empresa.

El presupuesto debe estar orientado a un desarrollo organizacional.

El presupuesto debe ser elaborado con los actores principales del area en cuestién.

Efectuar un seguimiento del cumplimiento del presupuesto por areas.

Jefe de finanzas.

ESTRATEGIAS

PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO

E1l.
Elaborar el presupuesto tomando en
todos los

cuenta componentes

econdmicos de la empresa.

E1-P

Calculo de un promedio de ingresos mensuales.

Calculo de un promedio de gastos fijos

mensuales.

Calculo de un promedio de gastos variables

mensuales.

Célculo de la diferencia entre los 3 valores

anteriores.

Definir prioridades.

Asignar rubros.
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OBIJETIVO 3

Definir el poder adquisitivo y la capacidad de endeudamiento de la empresa para poder

realizar inversiones.

CONTROL

POLITICAS

Identificar las necesidades adquisitivas de la empresa.

Tener claro los indices de liquidez de la empresa.

Evitar el sobre endeudamiento de la empresa.

Jefe de Finanzas, Jefe

de Compras, Gerente.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO

E1-P
Determinar el nivel de endeudamiento actual

E1. de la empresa.

Aplicar indices de endeudamiento. Aplicar el indice de endeudamiento con
terceros.
Analizar el impacto de la carga financiera.
E2-P

E2 Definir el monto a solicitar.

Realizar créditos en instituciones | pefinir ndmero de cuotas.

financieras que brinden beneficios a

. Definir frecuencia de pago.

las micro empresas o al sector

industrial como BAN Ecuador o |Analizar los beneficios que ofrecen las

Corporacidn Financiera Nacional. instituciones financieras.
Realizar el crédito.

Presupuesto total de implementacidn del plan estratégico en el area de finanzas. $700

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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Tabla 14 Plan estratégico para el area de gerencia

PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE GERENCIA

OBIJETIVO 1

Dirigir a la empresa hacia el desarrollo y cumplimiento del plan estratégico.

CONTROL

POLITICAS

Los procesos deben ser transversales y buscar la mejora de la empresa mas no del

area.

Modificar los objetivos y actividades segln variaciones internas o externas.

Socializar la misién vision y valores con todos los trabajadores de la empresa.

Gerente, Jefes de area.

ESTRATEGIAS

PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO

El.

Socializar los objetivos
estratégicos con los jefes y

empleados de cada area.

E1-P

Realizar un cronograma de reuniones con cada area.

Convocar a los integrantes del area.

Explicar el propdsito del plan estratégico.

Dar a conocer el plan estratégico del area.

Realizar un seguimiento del cumplimiento de

objetivos estratégicos.

E2.
Proporcionar los recursos
necesarios para el

cumplimiento de objetivos

organizacionales.

E2-P

Verificar la disponibilidad de los recursos materiales y

humanos para el cumplimiento de los objetivos.

Identificar los recursos que hacen falta.

Proveer de los recursos faltantes para lograr el

cumplimiento de las metas.
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OBIJETIVO 2

Coordinar la integracidn y transversalidad de los procesos y actividades de las areas

de la empresa.

CONTROL

POLITICAS

Realizar una reunién con todos los jefes de drea para comentar las actividades a

ejecutar en el mes.

Mantener una buena adaptacion a los cambios.

Procurar la optimizacidn de recursos.

Gerente, Jefes de area.

Cumplir con las decisiones que toman los inmediatos superiores.

ESTRATEGIAS

PROCEDIMIENTO

PRESUPUESTO

E1.

Levar a cabo una reunién
mensual con los jefes de drea
para planificar, comentar e

integrar actividades.

E1-P

Definir fecha y hora de las reuniones.

Cada jefe de drea debe preparar las actividades a

realizar en el mes.

Retroalimentacion de los resultados obtenidos en el

mes anterior.

Presentacion e integracion de las actividades por cada

area.

E2.
Mantener una comunicacion
fluida entre el gerente y jefes

de area.

E2-P

Informar  sobre cualquier cambio en |las

planificaciones.

Comentar los resultados de las gestiones realizadas.

Proponer acciones de mejora.
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OBIJETIVO 3

Tomar decisiones orientadas al desarrollo organizacional.

CONTROL

POLITICAS

Cumplir con los lineamientos del plan estratégico.

Evaluar los resultados de las decisiones tomadas.

Analizar todos los aspectos inmersos antes de tomar una decision.

Mantener a los empleados informados sobre las decisiones de la empresa.

Gerente, Jefes de area.

ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO
E1-P
E1. Buscar mecanismos de capacitacion en habilidades
Fortalecer la competencia de gerEnciales:
e el cedslons Asistir a la capacitacion. $300

orientacion a resultados.

Poner en practica las competencias aprendidas.

E2.
No mantener una toma de

decisiones autoritaria.

E2-P

Analizar la situacion con verificables (analisis
financieros, informes, etc).

Buscar asesoria sobre las opciones.

Generar mecanismos de participacién de los
empleados.

Realizar una toma de decisiones enfocada en el
desarrollo organizacional y no en la solucién de

situaciones momentaneas.
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OBIJETIVO 4

Promover mecanismos de comunicacidn organizacional y desarrollo del talento

humano.

CONTROL

POLITICAS

Mantener relaciones de respeto y confianza entre compafieros.

Se prohiben actos de discriminacién o acoso laboral.

Gerente, Jefe de Talento

Humano.
Resolver conflictos a través de la comunicacidn.
Generar mecanismos de comunién e informacién de las decisiones que toma la
empresa.
ESTRATEGIAS PROCEDIMIENTO PRESUPUESTO

E1.

Generar mecanismo de

reconocimiento, monetarios y

E1-P

Definir mecanismos de reconocimiento.

Definir pautas para hacerse acreedor del

reconocimiento.

no monetarios para los
trabajadores de la empresa. | Brindar reconocimiento al empleado que cumpla con .
las pautas.
E2-P
Designar espacios informativos como carteleras en
$50
cada area.
E2. Implementar un buzén de sugerencias interno para
Generar mecanismos  de recolectar ideas y sugerencias de los empleados ya .
comunicacion organizacional. | 94e al final del dia ellos son los que ejecutan los
procesos y conocen su dindmica.
Realizar una reunién trimestral con todos los
trabajadores para informar sobre el cumplimiento de
metas.
Presupuesto total de implementacidn del plan estratégico en el area de gerencia. $770

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago
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Tabla 15: Presupuesto total de la implementacion del plan estratégico

TALENTO HUMANO $ 1.150,00
VENTAS $ 1.320,00
PRODUCCION $ 300,00
FINANZAS $ 700,00
GERENCIA $ 770,00
TOTAL S 4.240,00

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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CAPITULO V
5.1 DESARROLLAR INDICADORES DE GESTION DE CONTROL DE LA

ESTRATEGIA

5.1.1 Construccién de indicadores de gestion

A continuacién, se proponen indicadores planteados segun las estrategias que,

desarrolladas por cada area, a traveés de ellos se podrd tener una vision clara del

cumplimiento de los objetivos, asi como también de la situacion actual de empresa. Lo

que permitird una mejor toma de decisiones y un desarrollo de acciones orientadas al

mejoramiento continuo.

5.1.1.1 Indicadores para el area de Talento Humano

Objetivo 1: Seleccionar y contratar personal calificado.

El

reclutamiento a través de canales de

Realizar  actividades de

llamamiento masivo.

Numero de personas reclutas atreves del

llamamiento masivo.

E2. Aplicar técnicas de seleccién para

obtener al candidato idéneo.

Tiempo de permanencia del trabajador atreves

de la técnica de seleccion aplicada.

E3. Realizar

incorporacion del empleado.

las actividades de

Conocimiento de la etapa fisiologia de la
empresa en los empleados que recibieron el

proceso de induccidn.

Objetivo 2: Promover actividades de desarrollo organizacional y personal.

El.

diagnostico y mejora de clima laboral.

Ejecutar mecanismos de

Diagnostico de clima laboral de la empresa.

E2. Elaborar un plan de capacitacién
anual para el personal

Numero de necesidades de capacitaciones

cubiertas en el afo.

Objetivo 3: Levantar los riesgos y prevenir accidentes laborales

El. Realizar el levantamiento de los
riesgos a los que estd expuesto el

Equipos de proteccion y acciones realizadas

para mitigar los riesgos.
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trabajador en el ejercicio de sus

actividades

E2. Implementar sefialética de riesgos

Letreros de advertencia o precaucion ubicados

en las zonas de riesgos de la empresa

Objetivo 4: Realizar las actividades de pago de ndmina a los trabajadores

El. Realizar el célculo vy

transacciones de pago de némina al

personal

Pago a tiempo de las obligaciones al trabajador.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

5.1.1.2 Indicadores para el area de ventas

Objetivo 1: Incrementar las ventas para la empresa

E1. Crear rutas para la busqueda y

visita de posibles clientes

Nuevas ventas generadas por las visitas

realizadas

E2. Adecuar las redes sociales con
un enfoque comunicacional que
permita la interaccion y
acercamiento con los posibles

clientes

Consultas atendidas mediante redes sociales.

E3. Utilizar estrategias de

Customer relationship management

Numero de clientes de la base de datos a quienes

se les ha realizado una gestion de ventas.

E4. Publicitar los productos de la

empresa

Numero de ventas generadas mediante la

gestion publicitaria de los productos.

Objetivo 2: Posicionar a la empresa y fidelizar a los clientes

E1. Ofrecer servicios de asesoria 'y
garantia de los productos

Presupuestos presentados a posibles clientes

versus ventas finiquitadas.

E2. Crear un logo mas adecuado a
la época actual e incluirlo en
souvenirs para entregar a los
clientes

Reconocimiento de la empresa en el medio.
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Objetivo 3: Realizar investigacion de mercado para mantenerse dentro de la

competencia.

E1l. Realizar estrategias  de | Estrategias competitivas implementadas en la
benchmarking para conocer la | empresa.

situacion de las empresas del sector.

E2. Aplicar herramientas de Nivel de satisfaccion de los clientes.

satisfaccion a los clientes.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

5.1.1.3 Indicadores para el area de Produccion

Objetivo 1: Levantar y optimizar los procesos de produccion

El. Elaborar un manual de
procesos y procedimientos que Procesos del area de produccion registrados y

refleje las operaciones del &rea | OPtimizados.

de produccion de la empresa

E2. Actualizar los procesos de | Tiempos Yy recursos utilizados en el proceso
produccidn segun los estandares | productivo.

del mercado

E3. Utilizar herramientas de | Circulos PHVA implementados
mejora  continua en  los

procesos.

Objetivo 2: Implementar mecanismos de calidad en los procesos

E1. Establecer indicadores de Productos devueltos y garantias cubiertas en el afio.
calidad en las operaciones.

E2. Incorporar mecanismos de
participacion de los trabajadores | Mejoras propuestas por los trabajadores que se han
en la potencializacién de la | incorporado en el proceso productivo.

calidad de los productos.
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Objetivo 3: Reducir costos de produccion

E1l. Reducir los desperdicios,
minorar los residuos y reutilizar

los que se produzcan

Peso de los desperdicios generados en los procesos de

produccion

E2. Realizar un analisis vy
optimizacion de costos

Valor de los costos de materia prima, mano de obra 'y CIF

del proceso productivo.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

5.1.1.4 Indicadores para el &rea Financiera

la empresa

Objetivo 1: Mantener un registro contable éptimo que refleje la realidad financiera de

sea el caso.

mensualmente y anualmente segun

El. Realizar actividades contables | Obligaciones contables y tributarias cumplidas en

imprescindibles; diariamente, | el afio.

aplicacién de ratios anualmente

E2. Realizar andlisis financieros y | Rentabilidad generada por la empresa.

anualmente.

E3. Realizar una auditoria externa | Deficiencias encontradas por el auditor externo.

Objetivo 2: Establecer el presupuesto anual por areas.

E1. Elaborar el presupuesto
tomando en cuenta todos los
componentes econémicos de la

empresa.

Necesidades de las areas que cubre el presupuesto

asignado.

para poder realizar inversiones.

Objetivo 3: Definir el poder adquisitivo y la capacidad de endeudamiento de la empresa

E1. Aplicar indices de
endeudamiento

Capacidad de endeudamiento de la empresa
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E2. Realizar créditos en
instituciones financieras que
brinden beneficios a las micro
empresas o al sector industrial
como BAN Ecuador o

Corporacién Financiera Nacional

Monto de los préstamos solicitados versus
inversiones realizadas en el periodo de ejecucion

del plan estratégico.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.

5.1.1.5 Indicadores para el area de Gerencia

Objetivo 1: Dirigir a laempresa hacia el desarrollo y cumplimiento del plan estratégico.

E1l. Socializar los objetivos
estratégicos con los jefes y

empleados de cada area.

Conocimiento de los objetivos estratégico de los

trabajadores segun el area a la que pertenecen.

E2. Proporcionar los recursos
necesarios para el cumplimiento

de objetivos organizacionales.

Inversion realizada en recursos necesarios para el

cumplimiento de objetivos.

Objetivo 2: Coordinar la integracion y transversalidad de los procesos y actividades

de las areas de la empresa.

E1. Llevar a cabo una reunion
mensual con los jefes de area para
planificar, comentar e integrar

actividades.

Actividades integradas y cumplimiento de los

acuerdos generados en las reuniones.

E2. Mantener una comunicacion
fluida entre el gerente y jefes de

area.

Obijetivos estratégicos cumplidos por cada area.

Objetivo 3: Tomar decisiones orientadas al desarrollo organizacional.

E1l. Fortalecer la competencia de
toma de decisiones y orientacion a

resultados

Decisiones estratégicas tomadas encaminadas al

cumplimiento de los objetivos.

E2. No mantener una toma de
decisiones autoritaria

Mecanismos de participacion ejecutados.
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talento humano.

Objetivo 4: Promover mecanismos de comunicacion organizacional y desarrollo del

E1l. Generar mecanismo de
reconocimiento, monetarios y no
monetarios para los trabajadores

de la empresa.

Resultados de la categoria de reconocimiento de

la encuesta de clima laboral del afio posterior.

E2. Generar mecanismos de

comunicacion organizacional.

Sugerencias implementadas en la empresa,
obtenidas del buzdn de sugerencias de los
trabajadores.

Elaborado por: Pesantez Angelica, Yuqui Santiago.
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5.2 CONCLUSIONES

Al finalizar el presente estudio se puede evidenciar la falta de una direccion estratégica
por parte de las micro empresas, esto se da por dos razones principalmente, la primera es
debido a que los presupuestos que manejan son limitados para contratar ayudar
especializada y, por otra parte, el desconocimiento por parte de los administradores. Para
desarrollar el plan estratégico en la empresa FAAVID se comenzo por realizar un analisis
interno para conocer la situacion actual de la empresa tanto en aspecto positivos como
negativos, pudiendo determinar las actividades que se realiza en las diferentes areas de la

empresa y proponiendo una estructura organica mejor organizada.

El andlisis del sector fue parte importante para generar un diagndstico, ya que permiti
visualizar aspectos externos que influyen de manera positiva 0 negativa en el desarrollo
de las actividades empresariales, se determiné una situacion econdmica y politica
inestable para el pais y un mejor desarrollo de los procesos por parte de la competencia
pero también se identifico facilidades de crédito para las microempresas industriales y un
crecimiento continuo de la ciudad, aspectos que representan oportunidades para la

empresa.

Parte fundamental para desarrollar el plan estratégico es la etapa filosofica de la empresa,
en la cual se define la razon de ser de la empresa, hacia donde quiere llegar y valores que
se practicaran tanto dentro como fuera de la empresa, obtenido ya una linea base entorno

a la cual se plantean las estrategias.

En el disefio del plan estratégico se planted objetivos, estrategias y politicas conforme a
la informacion levantada anteriormente, misma que permitié orientar el actuar de la
empresa hacia a la mitigacién de situaciones desfavorables, usando sus fortalezas y
oportunidades para generar estrategias que ayuden a la empresa a lograr una permanencia

en el tiempo y un crecimiento dentro del sector metalmecanico.

Por ultimo, se fijaron indicadores para cada area, ya que los aspectos que no se miden no
se pueden mejorar y también ayudan a conocer el porcentaje de cumplimiento de los
objetivos. Todas las acciones en conjunto han dado como resultado un plan que incluye

herramientas de direccidn de talento humano, gestion de ventas, habilidades gerenciales,
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procesos productivos optimizados y analisis financieros apropiados; con una dificultad

ejecucion media y costos de inversion accesibles para la empresa.
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5.3 RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se proponen para que el plan estratégico pueda ejecutarse de

manera correcta y pueda generar buenos resultados son:

Socializar el plan estratégico con todos los colaboradores, ya que esto genera una
participacion, compromiso y un sentido de pertenencia con la empresa, facilitando el

cumplimiento de los objetivos.

Es importante la designacion de un presupuesto para la ejecucion del plan ya que concibe
mejoras que requieren la adquisicion de productos y servicios externos que deben ser
gestionados a tiempo.

Realizar una junta semanal o mensual con el lider de cada area para vigilar detalladamente

el avance de las acciones y proponer mejoras.

Al término del afio realizar una evaluacion de los objetivos planificados vs los cumplidos,
mediante el desarrollo de un FODA que permita, por un lado, identificar fortalezas y por

otro, conocer oportunidades de mejora para el siguiente afio.

Para finalizar, la parte esencial de esta propuesta es el compromiso por parte de gerencia
para ejecutar el plan de manera eficiente, proporcionando los recursos necesarios y sobre
todo dirigiendo los procesos siempre hacia el cumplimiento de los objetivos estratégicos.
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ANEXO
Anexo 1: Entrevista para formular la estrategia filosofica de la empresa FAALVID.
e Definicion de mision
¢A qué se dedica la empresa?
Faalvid de dedica a la elaboracion e instalacion de productos téerminos en lo referente a
aluminio, hierro, acero, vidrio como es ventanas, puertas, techos, estructuras metalicas,
cortineros de bafio, molduras, vidrios tipo bronce, claro, negro en todos los espesores.
¢ Cudl es la razon de ser de la empresa?
Ofrecer producto y servicios de calidad con calidez adaptandonos a las necesidades de
nuestros clientes.
¢ Quiénes son su publico objetivo?
Instituciones, constructores y personas que necesiten de nuestro productos y servicios
relacionados con el sector metal mecanico en la zona austral del ecuador.
¢ Cual es el &mbito geografico de accion de la empresa?
La zona austro del Ecuador.
¢ Cual es la ventaja competitiva de la empresa?
Personal calificado, productos de calidad, puntualidad, atencién con calidez
¢ Qué nos diferencia de nuestros competidores?

La puntualidad, cobertura, flexibilidad al presupuesto del cliente.

e Definicion de vision
¢ Qué desearia lograr con la empresa?
Tener un posicionamiento en la zona austral, proveer de trabajo a personas y Ofrecer
productos y servicios a las personas que necesitan de nuestros productos.
¢Dbnde quiere estar en el futuro?
Tener una cobertura nacional, crecer.
¢ Qué podria incorporar a la empresa que no esté haciendo?
Tener una linea de productos terminados de madera.
¢Para quién lo hara?
Personas e instituciones que necesiten productos relacionados con madera.
¢Se dirigira a otro tipo de clientes?

Si a todos los clientes posibles.
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¢Ampliara su zona de actuacion?

Si la empresa crece si.
¢ Qué recursos o cualidades debe tener en el futuro para conseguirlo?
Innovacion de procesos de produccion, tecnologia, personal calificado.
¢ Qué desearia que opinen en un futuro las personas sobre su empresa?

Que Faalvid realiza trabajos de calidad y puntualidad.

e Levantamiento de valores

¢ Cémo somos?

Somos una empresa cuencana donde proveemos productos de calidad, servicio
amable, buen trato a nuestros empleados acorde a la ley, trabajamos arduamente para
cumplir con los trabajos.
¢ Cuales son los principios éticos de la empresa?

Productos de calidad.

Puntualidad.

Servicio amable.
Transparencia.

Honradez.

Honestos.

Conscientes del cuidado del medio ambiente
¢En qué creemos?

Creemos en que, si las personas realizan un buen trabajo, podemos crecer juntos
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