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ABSTRACT

The following document presents a Strategic Planning Model for the company Etimet. This
proposal was created to solve an existing problem within the organization. It includes the analysis
of the initial situation, strategic direction, and planning in the short and long term. To carry out
this plan, it was necessary to involve all the personnel of the organization showing them the
current situation of the company and, above all, where it plans to go in the future. In this way, it
was possible to have a positive impact on Etimet's organizational culture, motivating all its
personnel to contribute from their work position in the correct fulfillment of the proposed
organizational objectives and indicators. Finally, this model helps the organization to structure

itself with solid foundations to achieve sustainable growth over time.

Keywords: mission, vision, strategic direction, long term planning, short term planning,

annual operative plan
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RESUMEN

En el siguiente documento se presenta un Modelo de Planeacidn Estratégica para la empresa

Etimet. Esta propuesta se generd para solucionar una problemdtica existente dentro de la

organizacidn; incluye el andlisis de la situacidn inicial, direccionamiento estratégico y planificacién

a corto y largo plazos. Para realizar esto, fue necesario involucrar a todo el personal de la

organizacidn, exponiéndoles la situacidn actual en la que se encuentra la compafiia y, sobre todo,

a donde se plantea llegar en el futuro. De esta manera, se logré impactar de manera positiva en

la cultura organizacional de Etimet, motivando a todo su personal a aportar desde su puesto de

trabajo en el correcto cumplimiento de los objetivos e indicadores organizacionales planteados.

Finalmente, este modelo ayuda a la organizacidn a estructurarse con bases sdlidas para conseguir

un crecimiento sostenible en el tiempo.

Palabras clave: misién, visidn, direccionamiento estratégico, planificacion a largo plazo,

planificacion a corto plazo, plan operativo anual.
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INTRODUCCION

En la actualidad, las organizaciones estan expuestas a cambios bruscos que pueden afectarlas
de manera positiva 0 negativa en base a su capacidad para reaccionar ante l1os mismos.
Ademas, la competencia entre las diferentes organizaciones es cada vez mayor y los clientes
son cada vez mas exigentes. Es por esto, que la planeacidn, toma de decisiones y ejecucion
correcta de los procesos son factores de gran importancia para el éxito y sostenibilidad de

una empresa a lo largo del tiempo.

Por su parte, Etimet en sus inicios era una empresa pequefia, en la cual, solo trabajaban sus
propietarios. Sin embargo, con el pasar del tiempo, fue creciendo notablemente, lo que causé
inconvenientes debido a que la estructura de la empresa no estaba preparada para esto. La
propuesta de un plan estratégico solucionara estos inconvenientes pues no solo muestra la
realidad actual de la organizacion, sino que se plantea el futuro al cual se quiere dirigir.

Ademas, involucra a todos sus miembros y la encamina a lograr resultados positivos.

En este documento expondremos el modelo de planeacion estrategica para la empresa Etimet,
mostrando detalladamente cada una de sus partes. EI mismo se realizé de una manera clara,
concisa y bien estructurada para que, cualquier miembro de la organizacion, ya sea externo

o interno, pueda entender su funcionamiento y aplicacion.



CAPITULO I: LA ORGANIZACION

1.1 HISTORIAY GIRO DE NEGOCIO DE LA EMPRESA
Etimet es una empresa familiar fundada en el afio 2016 por dos miembros que son

accionistas y, ademas, son trabajadores activos de la misma. La empresa se dedica a la
importacién, fabricacion y comercializacion de todo tipo de etiquetas autoadhesivas y no
adhesivas y productos relacionados con las mismas. Ademas, también cuenta con ciertos
productos textiles. En sus inicios, Etimet tenia en su portafolio de productos solo aquellos
que importaba, basicamente eran cintas de impresion, cintas textiles, etiquetas antirrobo,
entre otros. Debido a que el mercado solicitaba un producto complementario de los
importados, Etimet compraba etiquetas nacionalmente y las revendia a sus clientes. Sin
embargo, con el pasar del tiempo, Etimet se convirtio en una de las empresas lideres en
el Ecuador en venta de cintas de impresion, por lo que decidio invertir en una maquina
para fabricar sus propias etiquetas y reducir el trabajo con terceros, evitando problemas
en cuanto a la entrega del producto; asimismo, esto generaba una reduccion considerable
en costos y, por ende, aumentaba las utilidades de la empresa. Es asi como la empresa ha
tenido un crecimiento importante, permitiendo realizar inversiones en maquinarias,
sistemas, equipos, entre otros, que mejoren ciertos procesos, con el fin de mantener

siempre satisfechos a los clientes, su personal y, en general, todos sus stakeholders.

La empresa se caracteriza por buscar clientes que consuman volumenes altos. Ademas,
trabaja con varios distribuidores, sobre todo de sus productos importados, lo que genera
un mayor alcance y volumen en ventas. Es una empresa relativamente nueva, pero con
grandes expectativas en cuanto a su crecimiento, es por esto que no se limita a realizar
inversiones que generen rentabilidad en el futuro, siempre tomando en cuenta el area
financiera para poder cubrir dichas inversiones en el tiempo propuesto. Es importante
destacar que, hasta el momento, todas las importaciones realizadas se han hecho sin
financiamiento externo debido a que esto incrementaria sus costos y, por ende, los
precios de venta a sus clientes. Etimet en sus cuatro afios de funcionamiento ha asistido
a varias ferias realizadas en diferentes partes del mundo, con el fin de estar a la
vanguardia de todo lo que sucede en el mercado de etiquetas y productos relacionados.

Esto también ha generado impactos positivos en la compafiia debido a que se han



conseguido nuevos productos para su portafolio, cerrando importantes negocios que

generan una mayor rentabilidad para la misma.

Etimet tiene dos productos principales dentro de su portafolio: cintas de impresion o
ribbons y etiquetas adhesivas. Estos dos productos tienen varios materiales en los que
pueden ser trabajados, dependiendo basicamente de las necesidades de los clientes. Por
ejemplo, los productos que son refrigerados o estan sometidos a factores extremos como
rozamiento, exposicion a la luz, durabilidad de largo tiempo, entre otros, necesitan ser
impresos con un ribbon de mayor resistencia y un material de etiqueta que resista dichos

factores.

1.2 ANALISIS SITUACIONAL

“El andlisis situacional inicial es un examen exhaustivo, minucioso y detallado de los
datos y de la informacion interna y externa de interés relevante para establecer la
direccion estratégica de la empresa, y a partir de esta, para elaborar la planificacion de
largo y corto plazos, preparar los procedimientos y disponer los recursos necesarios, y

proceder a la accidn estratégica.” (Coronel, 2018)

1.2.1 Introduccion
El primer paso para realizar un proceso de planificacion estratégica, es analizar la
situacién actual de la empresa Etimet en todos sus ambitos de gestion, para asi tener
una vision holistica sobre la realidad por la que atraviesa la compafiia y direccionar

estratégicamente, ademas de realizar una planificacion a corto y largo plazo.

1.2.2 ldentificacion y obtencion de la informacion
Para la identificacion y obtencion de la informacién, es necesario abarcar varios
ambitos que puedan influir directa o indirectamente al giro de negocio. Es por esto
que laempresa basé la informacién en nueve ambitos: personal, productos y servicios,
mercado, precios o retribuciones, instalaciones y recursos, finanzas y rentabilidad,
informacion y comunicacion, toma de decisiones y contingencias. Cada uno de ellos
contiene varias preguntas, las cuales se respondieron considerando a todo el personal
de Etimet. Debido a que es una empresa pequefia y cuenta con ocho empleados, se

pudo involucrar a cada uno de ellos para obtener una informacién mas profunda y



especifica. A continuacion, se puede encontrar desglosado todos los ambitos antes

mencionados con sus respectivas preguntas.

1.2.3 Personal
- ¢Disponemos del personal necesario e idoéneo en todos los niveles de la
organizacién?
Etimet cuenta con un personal capacitado en cada una de sus areas. Se han
realizado capacitaciones y actualizaciones en ciertas areas importantes como
es las importaciones, las mismas que estan sometidas a ciertos cambios y

variaciones.

- ¢Nuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables con las de
nuestros competidores?

Actualmente la empresa cumple con todas las leyes que el gobierno o, en este

caso, el Ministerio del Trabajo ha dispuesto para todas las compaiiias en el

Ecuador. Es muy importante cumplir estrictamente con esto pues en cualquier

momento, la empresa puede estar sujeta a auditorias tanto externas como

internas.

- ¢Qué percepcion tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?

En cuanto a las prestaciones, el personal de Etimet esta satisfecho pues,
ademas de tener un sueldo fijo, todos reciben una remuneracion extra de
acuerdo a su cargo. Por ejemplo, en el area de produccién normalmente se
trabajan horas extras y esto genera un mayor ingreso a los empleados. De igual

manera, todos los vendedores comisionan por sus ventas.

- ¢Existen planes de incentivos, reconocimiento y/o promocion?

En cuanto al personal, cualquier empleado de la organizacion esta en la
capacidad de ganar un porcentaje de comision por cada venta realizada, esto
varia de acuerdo al alcance que se haya obtenido. Esto no quiere decir que
todo el personal puede vender, pero todos pueden aportar con diferentes
clientes para que un asesor comercial realice la gestion y en caso de
concretarse, una parte de la comision por la venta, se comparte con la persona

que otorgd el cliente. Esto también aplica para personas externas que puedan



facilitar clientes a la organizacion, pero su comision serd Unicamente por las
tres primeras compras. Para los clientes, constantemente se realizan
promociones por ciertas temporadas, ofreciendo descuentos en precios o

producto a cambio de un cierto nivel de compra.

- ¢Cdbmo logramos nuestro desarrollo organizacional?
A través de una correcta gestion del talento humano, de los distintos procesos

de la organizacion y de un buen manejo de indicadores clave de desempefio

1.2.4 Productos y servicios
- ¢ Cuéles son nuestros productos/servicios preferidos por nuestros clientes?
Nuestro producto estrella es la cinta de impresion llamada Ribbon, la misma
que dio inicio a nuestra empresa. En este producto nos destacamos por nuestra
calidad y precio, siendo posiblemente el mejor o de los mejores del mercado.
Es asi como hemos conseguido que nuestra propia competencia compre este

producto a nosotros.

- ¢Cual es la proporcidn de nuevos productos/servicios en nuestra cartera de
productos/servicios?

Debido a que la empresa cuenta con un crecimiento cada vez mayor, la

empresa estd pensando realizar una inversion en maquinarias que nos ayude a

ampliar nuestro portafolio de productos. Sin embargo, el incremento de

nuevos productos en los Gltimos meses no ha sido considerable debido a que

se ha intentado potenciar los que actualmente se manejan.

- ¢Cual es la frecuencia de innovacion de nuestros productos/servicios?

Actualmente Etimet cuenta con un portafolio establecido, al no ser productos
y tecnologias que se desarrollan en el pais, no se puede innovar en la
composicion del material, pero a pesar de eso, Etimet esté a la vanguardia de
las ultimas tecnologias en productos de la industria en la que se desarrolla, por

otro lado, se enfoca en innovar en las estrategias y servicios que brinda.

- ¢Qué valor agregamos a nuestros productos/servicios?
El valor agregado que se da a nuestros productos es el servicio que se da a los

clientes. En ciertos casos, cuando se tienen clientes con consumos
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considerables, se puede facilitar maquinaria a comodato logrando con esto
fidelizar a los clientes. Esto necesariamente debe estar acompafiado por un
contrato en el que se establecen varios términos y condiciones que deben ser

cumplidos por las dos partes.

- ¢Cuéles son los niveles de productividad y calidad de nuestros
productos/servicios?
En cuanto a la calidad de los productos se cumple con los mas altos estandares
requeridos por el mercado. La productividad no siempre es aprovechada al
méaximo debido a que, al no contar con maquinaria de gran velocidad, en
ciertas ocasiones se forma un cuello de botella en el &rea de produccidn. Si
bien, existe la posibilidad de trabajar mas horas diarias, el costo-beneficio no
justifica ya que no siempre se tienen oOrdenes de produccion para mantener

trabajando a la maquina por dos turnos.

1.2.5 Mercado
- ¢ Qué mercado(s) atendemos y quiénes son nuestros clientes?
El mercado que actualmente se atiende, es la industria en general, las etiquetas
se utilizan para identificar cualquier tipo de producto, por lo que es usado en

varios sectores, sobre todo, el alimenticio.

- ¢Quiénes son nuestros proveedores?

La empresa tiene proveedores locales e internacionales. Normalmente, se
compra localmente todos los productos que no tienen alta rotacién y, por ende,
no justifica importar o simplemente, es para consumo propio de Etimet. Por
otro lado, el mayor volumen de compras son productos del exterior, pues
algunos de ellos son materias primas que se utilizan para ser transformadas y
después comercializadas a los clientes. De igual manera, se tienen varios
productos que se importan y se venden sin pasar por ningin proceso de

transformacion.



- ¢Quiénes son nuestros competidores?

Actualmente nuestros competidores son las empresas dedicadas a la impresion
flexo gréfica, imprentas en general, importadores de ribbons, entre otros.
Existen varias empresas dentro del mercado ecuatoriano como Engoma
Adhesivos, WA Etiquetas, Supraplast, Flexoviteq, Flexocodintesa, Adhinflex,
entre otras. Sin embargo, Etimet cuenta con un producto destacado en el
mercado, el Ribbon, producto que sirve para realizar impresion en diferentes
tipos de etiquetas, el mismo que debido a su calidad y precio, ha logrado
introducirse en varias de las empresas competidoras mencionadas

anteriormente.

- ¢Qué percepcion tienen nuestros clientes y competidores de nuestros
productos/servicios?
Nuestros competidores y nuestros clientes han demostrado su satisfaccion al
momento en el que empiezan a trabajar con nosotros pues los tiempos de
entrega, calidad, precios y facilidades que brinda Etimet ha generado
confianza en cada uno de ellos. En ciertos casos, debido al exceso de trabajo,
los tiempos de entrega se prolongan por un tiempo mayor al normal, es por
esto que se ha determinado tener stock para empresas con las que se trabaja

mes a mes.

- ¢Cual es nuestro nivel de competitividad y participacion del mercado?

Al ser Etimet una empresa con tan solo cuatro afios de participacion en el
mercado, no cuenta con una maquinaria que pueda fabricar etiquetas con
caracteristicas complejas. Esto no quiere decir que no se tenga un buen
alcance, pues Etimet estd presente en varias ciudades a nivel nacional con
proyecciones a formar parte de un mercado de exportacién para un futuro. Los
niveles de venta de la empresa estan por encima de varias empresas que tienen

mas de veinte afios de participacion en el Ecuador.



1.2.6 Precios o retribuciones

- ¢Con qué criterios establecemos y revisamos nuestros precios de venta o
retribuciones?

Los precios de venta son variables para cada cliente y esto depende
directamente del volumen de compra. Se ha intentado estandarizar 3 tipos de
precios, pero en ciertos casos no se ha logrado. Para analizar el costo de un
producto dependera primero del costo de la materia prima, después se agrega
una utilidad por encima de ella. Si los productos son importados, se debe

considerar el costo de importacion, aduanas y transporte del mismo.

- ¢Qué condiciones y facilidades de negociacion ofrecemos a nuestros
clientes?

Se tienen varias facilidades de negociacion con los clientes, empezando con

el crédito otorgado que puede ser de un maximo de 60 dias calendario.

También ofrecemos entregas a nivel nacional.

- ¢Cbmo se comparan nuestros precios de venta o retribuciones con los de
nuestros competidores?

Nuestros precios dentro del mercado son los mejores en ciertos productos. Por

ejemplo, en los ribbons tenemos un precio realmente competitivo y muy dificil

de igualar, esto obviamente repercute en el volumen de compra que se tenga.

En cuanto a los otros productos como etiquetas, se tiene precios similares que

en algunas ocasiones resulta por debajo de los precios de la competencia,

mientras que en otros esta por encima.

- ¢Qué relacion tienen nuestros precios de venta o retribuciones con la
calidad de nuestros productos?

Ademaés de ofrecer excelentes precios, la calidad de nuestros productos cuenta

con varias certificaciones internacionales como 1SO 9001, ISEGA, FDA,

entre otros. Esto garantiza a todos nuestros consumidores que nuestros

productos tienen una excelente calidad reconocida a nivel mundial. Asimismo,

tienen las certificaciones antes mencionadas que, hoy en dia, muchas empresas



lo solicitan. Antes de ofertar productos nuevos, primero se realizan varias

pruebas estrictas de calidad.

- ¢Qué percepcion tienen nuestros clientes y competidores de nuestros
precios o retribuciones?

Nuestros clientes estan satisfechos con los precios que se entregan y, en caso

de que la competencia ofrezca una mejora, nosotros estamos dispuestos a

mejorarlos.

1.2.7 Instalacionesy recursos
- ¢Disponemos de la infraestructura fisica e instalaciones necesarias y
adecuadas?
Actualmente Etimet no cuenta con instalaciones propias, por lo que arrienda
un galpén que no estd adaptado en su totalidad para cumplir con las
necesidades requeridas. Se planifica que para el afio 2022, Etimet contara con

sus instalaciones propias.

- ¢Tenemos los equipos y la tecnologia disponibles para nuestro sector
empresarial?

Los equipos con los que se cuenta pueden producir en velocidades menores

respecto a otros. Si no se ha realizado inversion en nuevos equipos es debido

a que primero se debe contar con volimenes de venta mayores para que se

pueda justificar una inversion. Etimet esta por invertir en equipos nuevos que

puedan mejorar la productividad.

- ¢ Tenemos procesos y métodos actualizados, efectivos y amigables con el
medioambiente?

En los inicios se decidio cambiar la facturacion fisica por la electronica debido

a que se reduce el uso de papel que, ademas de reducir costos, se reduce el

impacto generado en cuanto al medio ambiente. Ademas de esto, se han

planteado propuestas de recibir por parte de los clientes, ciertos materiales que

se puedan reutilizar, pero hasta el momento, no se ha concretado. Se debe



destacar que la empresa trabaja con materias primas que poseen certificacion

FSC, lo que genera una gran ayuda para el medio ambiente.

- ¢Gestionamos nuestro capital intelectual y la inteligencia del negocio que
requerimos?
Actualmente no se cuenta con un sistema o un método para gestionar el capital
intelectual aunque se plantea documentar todos los procesos y experiencias
que los actuales trabajadores han tenido, para asi facilitar la incorporacion de
nuevos miembros, por otro lado la inteligencia del negocio se va captando en
toda la base de datos y experiencia que se va teniendo a lo largo de los afos,
a pesar de esto se recomienda que se deberia mejorar en la forma en la que se

tabula y se interpreta esos datos para plantear mejores estrategias.

- ¢Innovamos nuestra infraestructura, instalaciones y recursos con la
frecuencia necesaria?

La empresa tiene cuatro afios de funcionamiento y debido a la expansion, se

ha tenido que cambiar de sitio en cuatro ocasiones. Sin embargo, se planifica

la construccion de una planta adecuada, en el transcurso del 2022.

1.2.8 Finanzasy rentabilidad
- ¢Cudl es nuestra capacidad de reaccién frente a necesidades de inversion y
desinversion?
Al ser una compafiia nueva, no contamos con un fondo de inversion realmente
fuerte. Se tiene posibilidades de inversion entre medianas y grandes. Por el
momento se va a realizar una inversion mediana-pequefia que afiade productos

a nuestro portafolio.

- ¢Cual es la naturaleza de nuestra estructura de capital y liquidez?
En ciertas temporadas es dificil cobrar las cuentas vencidas por lo que se
pueden pasar momentos de baja liquidez. Pero actualmente la empresa cuenta

con un flujo de ingresos considerable, lo que nos ayuda a tener buena liquidez.

- ¢A qué riesgos financieros estamos expuestos?
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La empresa no esta expuesta a varios riesgos financieros pues no se han

realizado préstamos muy grandes.

- ¢Cbomo controlamos nuestra economia y finanzas empresariales?
Nuestra economia esta controlada por un contador con altos conocimientos
para conocer el estado en el que se encuentra la empresa como cuentas por

cobrar, cuentas por pagar, roles de pago, entre otros.

- ¢Cual es la tendencia de nuestra rentabilidad o rendimiento?
Nuestra rentabilidad desde su inicio y respecto a la actual, ha incrementado
considerablemente. En los ultimos meses se ha mantenido una rentabilidad

muy buena pero la diferencia no es muy grande de un mes respecto a otro.

1.2.9 Informaciony comunicacion
- ¢ Cuales son nuestras fuentes de informacién sobre el entorno?
Etimet constantemente se actualiza con nuevas tecnologias que salen al
mercado. Esto se ha conseguido asistiendo a las ferias de exposicion mas
grandes del mundo en afios anteriores. Ademas, Etimet asistio a ferias

realizadas en Brasil el mes de marzo del 2019.

En cuanto a la captacion de informacion relevante con respecto a los
competidores, precios y productos ofertados, se consigue a través de una
comunicacion directa con los clientes, competidores, proveedores y en

general, todos sus stakeholders.

- ¢Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos la informacion?

La informacion se organiza de acuerdo a las necesidades que tiene el cliente.
Es decir, si hay algin problema critico por parte del cliente, este tiene mas
prioridad sobre otros. También se prioriza las ordenes de acuerdo a la

categoria del cliente.

- ¢Contamos con un sistema estructurado de comunicacion interna y
externa?
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Etimet no cuenta con un ERP con todos los modulos necesarios para su
gestion, por lo que seria de gran ayuda integrar los mismos en futuro. En la
comunicacion externa principalmente se usa redes sociales para el &mbito de
comunicacion y promocion de la empresa, y el uso de WhatsApp para la
relacion con el cliente. A futuro se deberia pensar en la implementacion de un

CRM y conseguir un comunity manager para el manejo de las redes sociales.

- ¢Cual es la efectividad de nuestros sistemas informaticos?

Recientemente se migrd a un nuevo sistema de contabilidad que puede generar
diferentes informaciones, inclusive graficos del alcance logrado por un
vendedor al final del mes, manejo de caja chica, entre otros. También este
sistema esta en la capacidad de controlar el inventario para que no existan

faltantes o sobrantes de cualquier producto

- ¢Cual es la efectividad de nuestros sistemas comunicacionales?

Para los sistemas comunicacionales internos se hace uso de WhatsApp entre
todos los miembros de la empresa, por lo que no se mide la efectividad. En
cuanto a los externos, tampoco se mide la efectividad, aunque se deberia

analizar las estadisticas que las mismas redes sociales ofrecen.

1.2.10 Toma de decisiones

- ¢COmo se estructura nuestro proceso de toma de decisiones?

La toma de decisiones en una compafiia, independientemente de su tamafio,
es de gran importancia y a su vez, es muy delicado pues si bien puede ser
positivo para la empresa, puede ocasionar varios problemas o riesgos
innecesarios. La toma de decisiones en Etimet siempre es consultada con todo
el personal pues todos deben aportar con sus opiniones para que cualquier
decision que se tome, sea la correcta. Sin embargo, la decision final siempre

queda a cargo de la gerencia.

- ¢Quién(es) toma(n) las decisiones claves para nuestra organizacion?
Las decisiones claves las toman los accionistas que en este caso son dos

personas.
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- ¢Con qué criterios tomamos nuestras decisiones claves?

El criterio mas importante para tomar una decision es los beneficios que esta
pueda traer a la organizacion y en qué tiempo. Ademas, se analiza como puede
influir en otros aspectos tales como la infraestructura, capital humano, entre

otros.

- ¢Como influye la informacion con que contamos en las decisiones que
tomamos?

La informacién es un factor muy importante, pues sin ella se tomarian

decisiones vacias y sin argumentos. Por ejemplo, si se quiere invertir en una

maquina nueva, utilizamos cierta informacién de materia prima para conocer

si la misma funciona correctamente con dicha maquinaria.

- ¢Cual es el grado de participacion de nuestro personal en las decisiones
gue tomamos?

Cualquier decision que se vaya a tomar, siempre se informa con anticipacion

al personal puesto que sus comentarios han sido muy importantes. En muchas

ocasiones, al estar ellos en contacto con el cliente constantemente, escuchan

las necesidades que éste tiene transformandolas en informacion necesario y de

apoyo para la toma de decisiones.

1.2.11 Contingencias
- ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestro
personal y recursos?
En la empresa, el personal cuenta con la capacidad de sustituir a cualquier otro
en caso de que este abandonara la compafiia. En cuanto a los recursos, se
cuenta con empresas cercanas con las que se puede trabajar si existiera una
contingencia. Por ejemplo, ciertas etiquetas se tercerizan debido a diferentes

factores.

- ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros

procesos?
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Se tendria que reestructurar los procesos. Seria muy importante tener
documentados todos los procesos, sobre todo los de mayor importancia pues
en caso de que existan cambios bruscos en alguno de ellos, la empresa esté

preparada para adaptarse a dichos cambios.

- ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros
productos / servicios?
La empresa cuenta con varios proveedores calificados, lo que facilita el

reemplazo de uno por otro en caso de surgir una emergencia.

- ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el
mercado?

Lo importante para poder controlar el mercado es tener varios productos, es

decir, en caso de que exista una alteracion en uno de ellos, se pueda reemplazar

sus ventas con las de otro que utilice un mercado similar. También es

importante contar con informacion que pueda ayudar a abrir otras lineas de

productos para que el mercado sea flexible, que no sea siempre el mismo.

- ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el macro
entorno y stakeholders?

En el caso del macro entorno, al ser mas dificil de planificar sus contingencias

por la amplia posibilidad de sucesos que pueden ocurrir, podria emplearse una

herramienta de analisis externo como es el caso del Pestal para tener una mejor

visién y tomar una decision mas acertada.
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CAPITULO 2: DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

1.3 INTRODUCCION
Después de conocer detalles mas profundos de la organizacion como su giro de

negocio, historia y su estado actual, se procede con el direccionamiento estratégico,
el cual forma parte de la planeacion estratégica y se enfoca primeramente en el
funcionamiento interno de la organizacion para después desarrollar un enfoque hacia

lo externo.

“Establecer la direccion estratégica de una organizacion consiste en definir el marco
de convicciones filosoficas (valores estratégicos) que sustentan las ventajas
competitivas de ésta, con el fin de alcanzar el escenario en el que aspira desenvolverse
en el futuro (vision), mediante el cumplimiento de un cometido caracteristico y propio
(misién), desarrollado de una manera especifica y diferencial (estrategia
empresarial).” (Coronel, 2018)

1.4 VALORES ESTRATEGICOS
En la actualidad, los valores estratégicos empresariales han cambiado drasticamente

respecto a otros afios, donde la alta direccion normalmente dirigia con exceso de

autoridad, generando un incdbmodo ambiente laboral.

De acuerdo a lo propuesto por el autor Ivan Coronel, los valores estratégicos son un
conjunto de atributos que definen a la organizacidn, siendo un referente para conocer
lo que la misma pretende alcanzar en su futuro. Ademas, afirma que estos atributos
pertenecen a la personalidad de la empresa como tal, definiendo su cultura

organizacional. (Coronel, 2018)

En la empresa Etimet se hizo una reunion con todo su personal para definir y discutir
acerca de los valores que caracterizan a la organizacién. En primer lugar, se hizo una
[luvia de ideas donde cada uno de los miembros de la organizacidon, daban sus aportes
y opiniones. Posterior a esto, se destacaron los valores mas importantes de todos los
que se mencionaron, obteniendo un total de ocho valores estratégicos, los mismos que
se ponderaron para conocer cuéles eran los méas importantes para la organizacion,

considerando cinco de los ocho expuestos inicialmente.
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A continuacion, podemos observar un cuadro con los ocho valores mencionados
anteriormente y después del mismo, estan los cinco valores estratégicos con mayor

relevancia para la organizacion, tabla 1.

DELOSVALORIS ESTRATEGICOS

DIMENSIONES NI Pl 1 Ml sI CARACTERIZACIONES

; Brindamos a nuestros clientes un producto y servicio que cumple

Honestidad en lo que ofrecemos % 7 ,
con los mas altos estandares de calidad

Los empleados son fieles a la marca y empresa buscando siempre el

Lealtad a la empresa ; i y
P bienestar de la misma y buscando una permanencia a largo plazo

Frabiioren euino Para cumplir las metas y objetivos en Etimet , se trabaja de forma
! quip unida, eficiente y en un ambiente de cordialidad.

oD El personal de Etimet es responsable y proactivo con sus
P responsabilidades, los clientes y los intereses de la empresa

Constantemente nos actualizamos en la tecnologia y avances de la

Aprendizaje continuo industria en la que nos desenvolvemos

El trato entre el personal de la empresa y hacia el cliente se lleva con
Respeto a nuestro personal y clientes la mayor cortesia posible respetando razas, creencias, sexo o
cualquier aspecto de la persona.

Nos esforzamos por responder a las necesidades y requerimiento de

Respuesta inmediata F e 1
P los clientes de la manera mas agil y oportuna posible

Etimet transmite una imagen transparente desarrollando, atributos
Reputacion Colectiva que nos hacen ser una empresa elegida por nuestros clientes,
empleados y proveedores.

Tabla 1: Identificacion de valores estratégicos

Fuente: Autor

- HONESTIDAD EN LO QUE OFRECEMOS: Brindamos a nuestros
clientes un producto y servicio que cumple con los mas altos estandares
de calidad

-  TRABAJO EN EQUIPO: Para cumplir las metas y objetivos en Etimet,
se trabaja de forma unida, eficiente y en un ambiente de cordialidad.
-  COMPROMISO: El personal de Etimet es responsable y proactivo con

sus responsabilidades, los clientes y los intereses de la empresa

- RESPETO A NUESTRO PERSONAL Y CLIENTES: El trato entre el
personal de la empresa y hacia el cliente se lleva con la mayor cortesia
posible respetando razas, creencias, sexo 0 cualquier aspecto de la
persona.

- RESPUESTA INMEDIATA: Nos esforzamos por responder a las
necesidades y requerimiento de los clientes de la manera mas agil y

oportuna posible
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1.5 VISION
La vision es el segundo aspecto méas importante dentro del direccionamiento

estratégico. Por lo tanto, se la debe definir con la mayor responsabilidad posible
debido a que sirve como base para los procesos que vienen después. Ademas, la vision
prepara a la organizacion para precisar lo que se desea alcanzar en un lapso de tres a

cinco afnos.

“Una vision o intencion estratégica es el estado futuro deseado para la organizacion.
Se trata de la aspiracién en torno a la que un estratega, tal vez el CEO, intenta centrar

la atencion y las energias de los miembros de la organizacion.” (Jhonson, 2006)

Para definir la vision de la empresa Etimet, es fundamental responder ciertas
preguntas que serviran de guia para su correcta elaboracion. Estas, se encuentran a

continuacion.

Aspectos Importantes

A. (A donde aspiramos llegar y qué deseamos alcanzar en el plazo que
establecemos?

- Se aspira ser el proveedor lider de cintas de impresion o ribbons en el mercado
ecuatoriano, ademas incursionar en nuevos mercados internacionales e
incrementar el portafolio de productos relacionados con la industria autoadhesiva
para asi, ofrecer diferentes soluciones a los clientes.

B. ¢Para qué deseamos construir el escenario futuro aspirado?

- Paraencaminar a la organizacion a lograr sus objetivos planteados. También, para
preparar a los cambios que puedan surgir en el futuro, ya sean negativos o
positivos.

C. ¢Qué queremos ser?

- Una empresa con un alto prestigio, destacandose por su excelente producto y
servicio.

D. ¢Cual es el plazo que establecemos para construir el escenario futuro y lograr el
propésito trascendente que buscamos?

- Etimet, plantea un plazo de cinco afios para alcanzar sus metas

17



Después de haber respondido estas preguntas y tener definido lo que la empresa

pretende alcanzar, se presenta la siguiente declaratoria:

“Etimet aspira incrementar su portafolio de productos, incursionar en nuevos
mercados y aumentar los ingresos hasta el 2024, convirtiéndose en la empresa lider
en la distribucion de ribbons, etiqueta adhesiva blanca y nuevos productos
autoadhesivos dentro del mercado ecuatoriano, con proyecciones a introducirse en

mercados internacionales.”

1.6 MISION

La mision es el tercer elemento del direccionamiento estratégico y se puede decir que

tiene el mismo grado de importancia que la vision pues estan interrelacionadas.

Segun el autor Octavio Reyes, la mision es la declaracion del proposito o razén de ser
de la organizacion, especificando el giro del negocio y que se pretende cubrir. (Reyes,
2012)

Al igual que en la vision, para definir la mision también existen aspectos importantes

que deben tomarse en cuenta. A continuacion, la informacién levantada.

Aspectos Importantes
A. ;Qué somos?

Etimet es una empresa dedicada a la fabricacion, importacion y comercializacion de
varios productos de etiquetado y, en general, la linea de autoadhesivos. Dentro de su
portafolio de productos también podemos encontrar cintas de impresion, cintas

textiles, etiquetas antirrobo, equipos de impresion, entre otros.
B. ¢En qué actividad(es) estamos y debemos estar?

Etimet se encuentra en la actividad econémica de la importacion, comercializacion y

produccion de etiquetas y todo lo relacionado con la linea autoadhesiva.

C. ¢Cudles son y deben ser nuestros productos?
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Dentro de nuestro portafolio de productos podemos destacar varios productos como
ribbons, etiquetas autoadhesivas, etiquetas textiles, etiquetas antihurto, impresoras,
equipos de marcacion, cintas de embalaje y todos los productos relacionados con la

linea de autoadhesivos.
D. ¢Por qué y para qué existimos?

Nuestra principal razon de existir es proveer productos que cumplan con los mas altos
estandares de calidad dentro de la linea de autoadhesiva, ofreciendo un servicio
personalizado, agil y confiable. Ademas, nuestra intencion constantemente es generar

empleo.
E. ¢ A quien(es) aporta valor nuestro trabajo?

Nuestro trabajo aporta valor principalmente a todos los clientes que forman parte de
Etimet pues la idea es mantener una relacion comercial a largo plazo, generando un
beneficio mutuo. También genera valor para los accionistas, empleados y en general,

todos sus stakeholders.
F. ¢Cémo creamos valor?

Ofreciendo productos que cumplen con los més altos estandares de calidad con un
servicio personalizado a cada uno de nuestros clientes. Etimet se basa en las
necesidades que tienen los clientes para ofrecer la solucion mas viable pues, dentro
de la linea autoadhesiva y demas productos del portafolio, existe una gran variedad

de aplicaciones, calidades y precios que se adaptan a las necesidades de los clientes.
G. ¢Cudles son los valores estratégicos que potenciamos?

Los valores que nosotros potenciamos como empresa, desde lo interno hacia lo
externo, son: honestidad, trabajo en equipo, compromiso, respeto y respuesta

inmediata.

Después de haber respondido las preguntas expuestas anteriormente, se presenta la

siguiente declaratoria:

“Somos una empresa dedicada a la fabricacion, importacion y comercializacion de

productos de etiquetado y otros relacionados con la linea autoadhesiva, que se motiva
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dia a dia para ofrecer productos de calidad, brindando un servicio personalizado, agil
y confiable, cubriendo toda la industria en general, desde pequefias hasta grandes

empresas; basandose siempre en el respeto, honestidad y respuesta inmediata.”

1.7 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

La estrategia empresarial es el cuarto y ultimo elemento méas importante del

direccionamiento estratégico, este se deriva de los tres elementos anteriores.

De acuerdo al autor Ivan Coronel, la estrategia empresarial es aquella que define las
ventajas competitivas y que es lo que diferencia de una organizacion respecto a las
otras, creando el maximo valor posible. Ademas, menciona que la mision es el “qué

hacer” y la estrategia empresarial es el “como hacerlo”. (Coronel, 2018)

Al igual que en los elementos anteriores, en este existen aspectos importantes que se

detallan a continuacion.

Aspectos Importantes:

. ¢ Cuales son las tendencias de nuestro mercado mas importantes para nosotros?

Una de las tendencias méas importantes dentro de la industria del etiquetado es
reemplazar las etiquetas comunes por unas inteligentes, empleando tecnologias que
ayuden a gestionar la logistica y trazabilidad en los productos.

En cuanto a las etiquetas que sirven para identificar un producto (Ej.: Salsa de aji), la
tendencia es mejorar la calidad con diferentes acabados, ofreciendo una mejor imagen
para sus productos.

. ¢Como debemos llegar a nuestros clientes y mantenernos en el mercado?

Se debe llegar a los clientes ofreciendo un excelente producto y servicio para superar
las expectativas de los mismos. Es muy importante conocer todas sus necesidades
para ofrecer los productos adecuados. También se debe buscar una constante
actualizacion en las diferentes tendencias y tecnologias que se encuentran en el
medio.

. ¢Qué tratamiento debemos dar a nuestros competidores y otros stakeholders?

En nuestro caso, varios competidores directos compran productos nuestros; lo que
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nosotros ofrecemos y garantizamos es la calidad de todos nuestros productos, ademas
de no contactar directamente a sus clientes finales para no crear conflictos de interés.
Con esto, fidelizamos a nuestros competidores para mantener una buena relacion a
largo plazo. La politica de Etimet es crear una alianza con los competidores, mas no
una rivalidad. El trato en general con todos los stakeholders debe ser cooperativo,
amable y siempre con una buena comunicacion.

. ¢Que factores estratégicos merecen una gestion especial?

El factor principal a tomarse en cuenta es el crecimiento y rentabilidad, el cual es la
fuerza impulsora de la compafiia. Todo esto se soporta por medio de los factores
claves de éxito que son: Gestion de proveedores y materia prima, demanda de clientes,
capital humano, capacidad productiva, tecnologia e innovacion y oferta de los
competidores.

¢ Qué tipo(s) de estrategia(s) de valor debemos emplear?

Etimet plantea estrategias de crecimiento buscando una mayor penetracion en el
mercado, ademas de otras estrategias como buscar la constante mejora en costos que
puede ayudarnos a generar mayores utilidades o mejorar los precios respecto a los

competidores, sin descuidar la calidad de los productos y el servicio al cliente.
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En la tabla 2, observamos la matriz de identificacion de factores estratégicos de la

empresa Etimet.

5 >
2 o |8 S
5| gl Sls | 2| § - -
8l 2| 2[8 | 8| 3 _ Crecimiento y rentabilidad
el 5| 2|38| 8| £| g &
EIREHEERE
E sl =82 ® ‘§> 2| &
E = Clss 8 5| = g
sl g 2l22| & 5| E| & — -
5| & 8I8E| &| 2| &| ¢ Gestion de proveedores y materia
Crecimiento y rentabilidad 1 1 1 1 1 1 6 pn ma
Demanda de clientes 1 1 1 1 4 3 Deman da de clientes
Oferta de competidores 0 e
Gestion de proveedores y -
materias primas 1 1 1 3 4 Capltal humano
Capacidad productiva 1 1
Tecnologia e innovacién 0 5 Capacidad productiva
Capital humano 0
verticales (blancos) 0 0 0 2 1 1 3 6 Tecnologl'a e inno\acién
horizontales (uno: 6 4 0 3 1 0 0
tota) R I B B 7 Oferta de competidores
orden de importancia 1 3 7 2 5 6 4

Tabla 2: Matriz de identificacion de valores estratégicos

Fuente: Autor

Después de responder las preguntas antes expuestas, se realiza una matriz de
identificacion de factores estratégicos, en la que se hace una ponderacion para
organizar de acuerdo a su nivel de importancia. Como el mas importante tenemos al
crecimiento y rentabilidad de la empresa, siendo esta la fuerza impulsora y los demas,
factores claves de éxito. Con todo esto, se presenta la siguiente declaratoria:

“Etimet persigue un crecimiento sostenido y una rentabilidad econdmica, a través de
una oportunay optima gestion con los proveedores, para asi, satisfacer y superar todas
las expectativas de nuestros clientes, mejorando constantemente la capacidad
productiva con el empleo de nuevas tecnologias e innovaciones, manteniendo al

personal comprometido y encaminado hacia los objetivos de la organizaciéon.”
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3 CAPITULO 3: PLANIFICACION A LARGO PLAZO

3.1 INTRODUCCION
La planificacion a largo plazo es el pilar fundamental para determinar lo que la

empresa aspira alcanzar en un futuro de tres a cinco afios. Ademas, servira como una
herramienta para todo el personal pues se tienen todas las estrategias que generan
valor con sus respectivos objetivos detallando los recursos necesarios tanto fisicos
como humanos y, también, se asigna un presupuesto para los mismos. Todo esto tiene
un cronograma, puede ser de tres o cinco afos dependiendo las necesidades de la

empresa, con los responsables primarios y de apoyo.

“La planificacion estratégica lo es a largo plazo y esté vinculada a los objetivos y a

las funciones, actividades y areas globales de la empresa.” (Goodstein, 1998)

3.2 TEMAS ESTRATEGICOS

“Los temas estratégicos son aquellos procesos de primordial importancia y areas de
gestion de preferente interés estratégico, inmersos en la estrategia empresarial y en
sus factores estratégicos, dentro de los cuales se han de definir los asuntos

estratégicos, que demandaran la atencion prioritaria de la empresa.” (Coronel, 2018)

Para desarrollar los temas estratégicos en primer lugar se debe tener la cadena de valor

de la empresa que se muestra a continuacion. Figura 1, cadena de valor Etimet

INFRAESTRUCTURA: MAQUINARIA

RRHH: ACTITUD POSITIVA, CONOCIMIENTO

TECNOLOGIA: NUEVOS PRODUCTOS

ABASTECIMIENTO: PORTAFOLIO DE PRODUCTOS MARGEN

- Utilidades
- Ventaja
Competitiva

LOGISTICA PRODUCCION Y LOGISTICA MERCADEO Y SERVICIO
INTERNA OPERACIONES EXTERNA VENTAS POSTVENTA
y . - Productividad - Alianza con - Servicio agil - Créditos y
AZ:’CIE::E::;O - Control de los proveedores - Calidad plazos
‘Ila lanta Etimet calidad - Alianza con - Precios
P - Estructura transportistas - Disponibilidad

de costos

- Tendencia

Figura 1: Cadena de valor

Fuente: Autor
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Después de la cadena de valor, se debe elaborar el mapa de procesos. en Etimet se
eligio el mapa de procesos (figura 2) segun su naturaleza, el mismo se puede observar

a continuacion.

GERENCIA
GENERAL

ggmg:g: GESTION DE LA GESTION DE GESTION DE GESTION DE SERVICIO
IMPORTACIONES PRODUCCION ALMACENES VENTAS CARTERA POSTVENTA
[ [ [ J [ A
FINANZAS Y _ GESTION DEL
CONTABILIDAD Tics TALENTO
: HUMANO

Figura 2: Mapa de procesos

Fuente: Autor

Al tener lo antes mencionado, se puede proceder con la identificacion de los temas

estratégicos tabla 3.

ECONOMICA Y
FINANCIERA Crecimiento y rentabilidad Ingresos y utilidades

Estructura de costos

Gestion de proveedores y materia prima | Crédito y plazos

DE CLIENTES Y Distribucion exclusiva
OTROS Precio
STAKEHOLDERS Disponibilidad

Demanda de clientes

Servicio agil

Cambio de tendencias
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Calidad

APRENDIZAJE Y Actitud y compromiso

Capital humano

CRECIMIENTO Conocimiento en su area de gestion
Productividad
PROCESOS ) _ _
Capacidad productiva Eficiencia
INTERNOS :
Control de calidad
Incremento  de  portafolio
APRENDIZAJE Y L . productos
Tecnologia e innovacion i
CRECIMIENTO Vanguardia en los productos
Actualizacion de maquinaria
DE CLIENTES Y Anélisis de precios

Oferta de competidores

STAKEHOLDERS Benchmarking

Tabla 3: Temas estratégicos

Fuente: Autor

2.3 ASUNTOS ESTRATEGICOS EXTERNOS E INTERNOS
Los asuntos estratégicos provienen de los temas criticos, los cuales se extraen a partir

de una ponderacion de todos los temas estratégicos, resaltando los de mayor

importancia (temas criticos).

“El anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) consiste en
realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que, en su conjunto,
diagnostican la situacién interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa,
es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situacion

estratégica de una organizacion determinada.” (Talancon, 2007)

Para esto, se analizan las oportunidades y amenazas, las mismas que dependen de
factores externos a la organizacion. Por otro lado, también se deben conocer las
fortalezas y debilidades internas de la organizacion. Con esto, se presenta la matriz
FODA, tabla 4 de la empresa Etimet.
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TEMAS CRINCOS' ASUNTOS ESTRATEGICOS

F |Etimet incrementa su cartera de clientes constantemente
El gobierno exonera del impuesto a larenta a las empresas
nuevas por los 5 primeros afios

Etimet oferta los productos referendando la marca a la que
representa

Nuevos proveedores se Interesan por crear relaciones
comerclales con la empresa Etimet

Etimet dispone de un inventario dptimo en cantidad y
variedad para satisfacer las necesidades de sus clientes |
En nuestros productos importados existen quiebres de
stock

Las picos de demanda ocasionan una falta de previsidn en
|os abastecimientos de producto

Las entregas rapidas que ofrece Etimet, mantiene
satisfecho a sus dientes

Servicio agil Los pedidos emergentes de nuestros clientes ocasionan
D |unafalta de planificacién en la ruta de entrega,
repercutiendo en costos de transporte

Ingresos y utilidades

Distribucidn exdlusiva

Disponibilidad D

Conodmiento en su f El personal de Etimet estd capacitado y en conocimiento
area de gestién de todos los productos de su pertafolio ‘

Existen fenas y exposicdones que permiten informarse de
0 |nuevas tendencias y tecnologlas dentro del mercado
autoadhesivo

Etimet no cuenta con equipos robustos para trabajar a
grandes velocldades

Etimet carece de una infraestructura adecuada para
realizar diferentes actividades

Productividad

Tabla 4: Andlisis FODA

Fuente: Autor

3.2 ANALISISFO, FA DO, DA

Después de haber definido los asuntos estratégicos, se procede con el analisis FO-FA-
DO-DA, el mismo que se lo hace con el empleo de una matriz que sirve para
relacionar las diferentes fortalezas con las oportunidades (FO); las fortalezas con las
amenazas (FA), las debilidades con las oportunidades (DO) y las debilidades con las
amenazas (DA). Para facilitar su elaboracion es importante responder las siguientes

preguntas.

¢Mi fortaleza facilita el aprovechamiento de la oportunidad?

¢Mi fortaleza facilita la superacion de la amenaza?

¢Mi debilidad dificulta el aprovechamiento de la oportunidad?
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¢Mi debilidad dificulta la superacién de la amenaza?

En la tabla 5, observamos la matriz FO-FA-DO-DA de la empresa Etimet.

MATRIZ FOFADODA

[Nuevos proveedores s | o |

Loz pedidos emergentes |@ |

e rmiestros dhentes i

ocasionan una falta de :
- [pleificactn en s ruts

repercutiend en (05104

de trarsporte

irvter esan por crear

e mpresas nuevas por ks

|5 prienros afios i
refaciones comeroales

o Lo empress Etimet
Ferias y exposiclones

resbzadas 3 nivel
mercado autoadhesivo

Los picos dedemanda
ocasionan una faltade

peaisidn en bos

varguardia dentro del

| poblerno moners del ]
Inpuesto 3 L renta a s
imundial permiten a

Etimet mantenersea b
abastecimientos de

producto
de entrega,

“  |ORDEN DE INFORTANCIA

Etimet incrementa su cartera de
clientes constantements
Etimet oferta los productos

referendando la mercs 3 la gue
representa
Etimet dispone de un
2 inventario dptimo en cantidad v 1 .

-
-

~
S

variedad pars satisfacer tas
necesidades de sus chentes
Las entregas rdpidas que ofrece
Etimet, mantiene satisfecha o 1 1 1 3|2

|susclientes

£l personal de Erimet esté en
[constante capacitacidn de todas
los productos de su portafolio
* |En nuestros productos
importados existen quiebres de 1 1 ) 3l
stock
Etimet no cuenta con equipos
robustos pars trabajor & grandes 1 ' 2|2
velocidades
B Etimet carece de uns
infragstructura adecuada para 1 1la
realizar sus diferentes
actividades

Tabla 5: Andlisis FO-FA-DO-DA

Fuente: Autor

Con la matriz expuesta anteriormente, podemos observar las diferentes relaciones que
existen entre las fortalezas y debilidades con las oportunidades y amenazas. Se debe
ponderar para obtener los asuntos criticos, siendo aquellas fortalezas y debilidades
que tienen un valor superior al 50% de la suma total de la fila. A continuacion,

podemos encontrar la declaratoria de los asuntos criticos de la empresa Etimet.

Etimet incrementa su cartera de clientes constantemente
F

Las entregas rapidas que ofrece Etimet, mantiene satisfecho a sus clientes
D En nuestros productos importados existen quiebres de stock

Tabla 6: Declaratoria de los asuntos criticos

Fuente: Autor
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3.3 EVALUACION DE LOS ASUNTOS ESTRATEGICOS
La evaluacion de los asuntos estratégicos consiste en separar los asuntos criticos:

fortalezas y debilidades; y los asuntos estratégicos externos: oportunidades y
amenazas. “‘La calificacion de cada asunto puede variar entre 1 y 4, y mientras mas
alta sea esta, mayor robustez estratégica tendra la empresa en el correspondiente
asunto. Una calificacién total menor a 2,5 de un grupo de asuntos debe motivar la
inmediata formulacion de iniciativas que busquen potenciar la robustez estratégica de
éstos. Para establecer la calificacion de los asuntos es necesario considerar los

siguientes criterios:

1 = debilidad mayor o amenaza mayor
2 = debilidad menor o amenaza menor
3 = fortaleza menor u oportunidad menor

4 = fortaleza mayor u oportunidad mayor” (Coronel, 2018)
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En la tabla 7, se muestra la matriz de evaluacién de los asuntos estratégicos de la

empresa Etimet.

iEnmet ncrementa su cartera de clientes constantements

ILas entregas rapldas que ofrece Etimet, mantiene satisfecho a

El goblemo exonera del impuesto a la renta a las empresas
nuevas por los 5 primeros afos

Nuevos proveedores se interesan por crear relaciones
comerciales con la empresa Etmet

Ferias yerposiciones realizadas a nivel mundial permiten a
Etimet mantenerse a la vanguardia dentro del mercado 20% 4
autoadhesivo

10% 3

10% 3

Los picos de demanda ocaslonan una falta de preMsion en los
abastecimientos de producto

Los pedidos emergentas de nuestros clientes ocasionan una
falta de planificacién en la ruta de entrega, repercutiendo en 30% 2
costos de transporte

30% 1

Tabla 7: Matriz de evaluacion de los asuntos estratégicos

Fuente: Autor

3.4 ESTRATEGIAS DE VALOR (FO, FA, DO, DA)
Las estrategias de valor son propuestas de accién para cada uno de los asuntos criticos
evaluados anteriormente, con el propdsito de fortalecer las relaciones que existen

entre los asuntos criticos y los asuntos estratégicos externos.
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En la tabla 8, se muestran las estrategias de valor de la empresa Etimet.

Fo.

||rhl mercado autoadhesivo

'ESTRATEGIAS DE VALOR
F1: Etimet i su de
|constantemente Etimet buscara nuevos clientes constantemente para asi, aumentar &l volumén de venta de sus
02: 1 P e | por craar productos, interesando a nuevos proveedores a ofrecer diferentes productos o mejorar los precios
lacl con la P Etimat
iFi: Etimet | su de cl
:;;":x::m - desanloal O Etimet invertira dinero para asistir a dife ferias realizad irededor del mundo para
5 a Etimet ala dia dentro | Mantenerse actualizada ya sea en productos o maguinanias y expandir su portafolio de productos

F3: Las entregas rapidas que ofrece Etimet, mantiene
satisfecho a sus clientes

Etimet evaluara a sus transportistas trimestralmente para mejorar los tiempos de entrega

|ocasionan una falts de planificacién en la ruta de
entrega, repercutiendo en costos de transporte

02: N P di se i por crear
lacl {ales con la emp Etimat
F1: Etimet | su de cll
|constantemente
A2: Los pedid gentes de nuestros cli Etimet planificara una ruta de entrega mejor distribuida cuando su cartera de clientes aumente

|F3: Las entregas rapidas que ofrece Etimet. mantiene

|satisfacho a sus clientes

Etimet aumentara su nivel de inventario de seguridad para que, en caso de existir picos en la

FA
A1; Los picos de demanda ocaslonan una falta de demanda, se puada responder hasta que lleguen las nuavas importaciones
|pravisién en los abasteciml| de prod
F3; Las entregas rapldas que ofrece Etimet, mantiene
ul.tdoeho .9 ollnstas . Etimet se comunicara con sus clientes para ofrecer el producto en cierto tiempo, sin afectar a sus
D1: En prod Importad 3 quieb
Do de stock Etimet intentara extender el crédito con sus proveedores para poder aprovisionarse de mas
- |02: Nuevos proveedores se interesan por crear producto
laci ciales con la emp Etimet
Ipt: En productos importad isten quieb
de stock Etimet utiizarad métodos de aprovisionamiente en sus proeductos tomando en cuenta sus tiempos
A1: Los picos de demanda ocasionan una falta de de produccion y transporte, evitando quiebres de stock
|previsién en los abastecimi de product:
DA |
D1: En prod importad . quleb
de stock Etimet propondra a sus clientes que permitan monitorear sus propios stocks para poder planificar
[A2: Los pedid: o de nuestros client un aprovisionamiento adecuado, ademas de establecer fechas de entrega y cantidades

{ocasionan una falta de planificacién en la ruta de
entrega, repercutiendo en costos de transporte

determinadas con cada cliente

Tabla 8: Estrategias de valor

Fuente: Autor

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Es importante describir o definir de manera puntual los logros o metas que la empresa

pretende alcanzar en un tiempo determinado, que suele ser entre tres y cinco afios. Es

por esto que se plantean los objetivos estratégicos, expuesto en la tabla 7.

3.6

INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

Por otro lado, podemos definir a los indicadores clave de desempefio como: “Una

herramienta que entrega informacion cuantitativa respecto del desempefio (gestion o
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resultados) en la entrega de productos (bienes o servicios) generados por la Entidad,

cubriendo aspectos cuantitativos o cualitativos.” (Armijo, 2009)

En latabla 9, se presenta los objetivos estratégicos e indicadores clave de desempefio

de la empresa Etimet

ASUNTOS CRITICOS

ESTRATEGIAS DE VALOR

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

Etimet incrementa su
cartera de clientes
constantemente

Etimet buscara nuevos clientes constantemente

para asi, aumentar el volumén de venta de sus

productos, interesando a nuevos proveedores a
ofrecer diferentes productos o mejorar los precios

Etimet invertira dinero para asistir a diferentes ferias
realizadas alrededor del mundo para mantenerse
actualizada ya sea en productos o maquinarias y

expandir su portafolio de productos

Etimet planificara una ruta de entrega mejor
distribuida cuando su cartera de clientes aumente

Incrementar la cartera de
clientesenun 10%
anualmente, afiadiendo
productos a su portafolio y
mejorando sus rutas de
entrega

% de crecimiento en la cartera de
clientes

Cantidad de productos afiadidos al
portafolio

Numero de entregas realizadas en
una misma ruta o rutas similares

Las entregas rapidas
que ofrece Etimet,
mantiene satisfecho a
sus clientes

Etimet evaluara a sus transportistas
trimestralmente para mejorar los tiempos de
entrega

Evaluar trimestralmente
los tiempos de entregay

Etimet aumentara su nivel de inventario de
seguridad para que, en caso de existir picos en la
demanda, se pueda responder hasta que lleguen

las nuevas importaciones

Etimet se comunicara con sus clientes para ofrecer
el producto en cierto tiempo, sin afectar a sus
clientes pero mejorando su ruta de entrega

analizar compras
mensuales de clientes
continuos para crear
inventario personalizado

Tiempo mejorado en nuevas
entregas respecto a las anteriores

% de inventario que se tiene por
cliente de acuerdo al volumen de
compras

En nuestros productos
importados existen
quiebres de stock

Etimet intentara extender el crédito con sus
proveedores para poder aprovisionarse de mas
producto

Crear politicas de crédito
con los proveedores

Aumento o mejoras en los tiempos
de crédito y formas de pago a los
proveedores

Etimet utilizard métodos de aprovisionamiente en
sus productos tomando en cuenta sus tiempos de
produccion y transporte, evitando quiebres de stock

Implementar un CRM que
permita mantener un
control del inventario del
cliente y permita
planificar las entregas del
producto, evitando
quiebres de stock en los
productos

Nivel de cumplimiento del proyecto
de implementacion del CRM

Etimet propondré a sus clientes que permitan
monitorear sus propios stocks para poder planificar
un aprovisionamiento adecuado, ademas de
establecer fechas de entrega y cantidades
determinadas con cada cliente

Capacitar al personal de
Etimet trimestralmente
en cuanto a sus productos,
cambios en el entornoy
en sus respectivas
funciones y obligaciones

Pruebas de conocimiento a los
empleados

Tabla 9: Objetivos estratégicos e Indicadores clave de desempefio

Fuente: Autor

3.7 CUADRO DE MANDO INTEGRAL
El cuadro de mando integral (CMI) o conocido internacionalmente como Balanced

Scorecard, tuvo lugar por primera ocasion en el afio de 1992 en la revista de Harvard

Business.
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El autor Ivan Coronel lo define asi: “El CMI es un sistema de gestion estratégica que
alinea sinérgicamente a todo el personal con la organizacion a la que pertenece y con
su direccion estratégica, facilitando asi la implementacion de la estrategia empresarial
y asegurando que ésta cree el valor aspirado, a través de la presentacion oportuna y
sistematica de informacion equilibrada y la practica de una comunicacion abierta, que
permita la toma de decisiones apropiadas en los ambitos de planificacion, ejecucion,

control y mejora continua.” (Coronel, 2018)

Este cuadro esta compuesto por dos elementos que deben ser realizados previamente:

mapa estratégico y tablero de control.

3.7.1 Mapa estratégico

El mapa estratégico es una representacion de la estrategia empresarial, cuyo
propdsito principal es validar y exponer los objetivos estratégicos y las relaciones
que estos generan, en las cuatro perspectivas: de aprendizaje y crecimiento, de
procesos internos, de clientes y otros stakeholders y econdémica y financiera. Se

realiza desde abajo hacia arriba, en el orden detallado anteriormente.

A continuacioén, se puede observar el mapa estratégico de la empresa Etimet

figura 3.

Incrementar la cartera de
clientes enun 10 %
anualmente, afiadiendo
productos a su portafolio y

mejorando sus rutas de
entrega

MAPA ESTRATEGICO

ECONOMIA Y FINANZAS

Implementar un CRM en el
transcurso del 2020 que permita
mantener un control del inventario
del cliente y permita planificar las
entregas del producto

DEL CLIENTE Y OTROS
STAKEHOLDERS

Evaluar trimestralmente los
tiempos de entregay analizar
compras mensuales de
clientes continuos para crear
inventario personalizado

Crear politicas de
DE PROCESOS INTERNOS crédito con los
proveedores en el

transcurso del 2020

Capacitar al personal de Etimet
DE APRENDIZAJE Y trimestralmente en cuantoa

sus productos, cambios en el
CRECIMIENTO g :
entorno y en sus respectivas
funciones y obligaciones

Figura 3: Mapa estratégico

Fuente: Autor
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3.7.2 Tablero de control

El tablero de control es una matriz que retne toda la informacion basica de los

principales elementos de la planeacion estratégica, relacionando las cuatro

perspectivas con: temas criticos, asuntos criticos, objetivos estratégicos,

indicadores clave de desempefio, estrategia integral de valor y un presupuesto.

A continuacién, se puede observar el tablero de control propuesto para la empresa

Etimet en la tabla 8.

TABLERO DE CONTROL

PERSPECTIVA

TEMA CRITICO

ASUNTO CRITICO

OBJETIVO ESTRATEGICO

INDICADOR CLAVE DE
DESEMPENO

ESTRATEGIA INTEGRAL DE
VALOR

PRESUPUESTO
REFERENCIAL

Etimet incrementa su cartera de

Incrementar la cartera
de clientes en un 10 %
anualmente, afiadiendo

% de crecimiento en la
cartera de clientes

Cantidad de productos

Se otorgard incentivos y
bonos al personal de

ECONOMIA Y FINANZAS Ingresos y utilidades - e . o 7,000.00
clientes constantemente productos a su afiadidos al portafolio ventas por adquisicion de
portafolio y mejorando clientes nuevos
sus rutas de entrega
Numero de entregas
realizadas en una misma
ruta o rutas similares
Tiempo mejorado en nuevas
. entregas respecto a las
Evaluar trimestralmente N
. anteriores
los tiempos de entrega . .
Las entregas rapidas que ofrece analizar compras SOCIREILIEICH
z . .
CLIENTES Y OTROS ey e . g " 3 q Y p sistema de monitoreo
Servicio agil Etimet, mantiene satisfecho a sus mensuales de clientes 2,000.00
STAKEHOLDERS . N para evaluar a los
clientes continuos para crear .
. . transportistas
inventario . N .
R % de inventario que se tiene
personalizado N
por cliente de acuerdo al
volumen de compras
Crear politicas de . Se creara un plan de
AT Aumento o mejoras en los
crédito con los K s pagos con los
tiempos de crédito y formas
proveedores proveedores
de pago a los proveedores
B Implementar un CRM
En nuestros productos importados
PROCESOS INTERNOS Disponibilidad . N i Se implementard un plan 4,000.00
2 existen quiebres de stock que permita mantener N L N P L, P
un control del Nivel de cumplimiento del |de fidelizaciény
inventario del cliente y |proyecto de seguimiento continuo a
permita planificar las implementacién del CRM los clientes y empresas
entregas del producto, contactadas
evitando quiebres de
stock en los productos
Capacitar y motivar al
. o ersonal de Etimet para
El personal de Etimet estd en p ]l P Selroal saranioroaramas
Ny ue se actualicen con -
APRENDIZAJEY L . ., |constante capacitacién tanto de sus q R Pruebas de conocimiento a L ,p 8!
Conocimiento en su area de gestién los cambios que genera de capacitacién y planes 500.00

CRECIMIENTO

productos como de sus funciones y
responsabilidades

el entorno, ademas de
tener conocmiento en

todos los productos del
portafolio

los empleados

de incentivos al personal

Tabla 10: Tablero de control
Fuente: Autor
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3.8 MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN
ESTRATEGICO

Esta matriz es la representacion grafica de la planeacion estratégica. En ella se

muestran los elementos principales que la conforman desde las estrategias integrales

de valor, los recursos necesarios para lograr tanto fisicos como humanos, un

presupuesto referencial, los responsables primarios y de apoyo, los objetivos

estratégicos y las evidencias. Ademas, tiene un cronograma que se plantea de acuerdo

a las necesidades de le empresa, en el caso de Etimet, es de tres afios dividido en doce

trimestres. Todo esto conforma una matriz que podemos encontrar a continuacion en

la tabla 9. Esta sirve como una herramienta de apoyo para integrar y enrumbar a la

organizacion a un mismo fin.

MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO

ESTRATEGIA EMPRESARIAL: Etimet persigue un crecimiento sostenido y una rentabilidad econémica, a través de una oportuna y 6ptima gestién con los proveedores, para asi, satisfacer y superar
todas las expectativas de nuestros clientes, mejorando constantemente la capacidad productiva con el empleo de nuevas tecnologias e innovaciones, manteniendo al personal comprometido y
encaminado hacia los objetivos de la organizacién.

ESTRATEGIAS INTEGRALES
DE VALOR

CRONOGRAMA TRIMESTRAL
(julio 2019 - julio 2022)

RECURSOS

2(3|4

6(7]|8|9|10(11]|12| HUMANOS

Fisicos

PRESUPUESTO

RESPONSABLES

PRIMARIO

APOYOS

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

EVIDENCIAS

Se otorgara incentivos y bonos al personal
de ventas por adquisicién de clientes
nuevos

- Gerente
- Director
Comercial
- Personal de
ventas

- Medios de
comunicacién
- Viaticos

$ 7,000.00

Gerente
General

Director
Comercial

Incrementar la
cartera de clientes
en un 10 %
anualmente,
afiadiendo
productos a su
portafolio y
mejorando sus
rutas de entrega

Incremento de
bonos en el
personal de

ventas

Se dispondra de un sistema de monitoreo
para evaluar a los transportistas

- Personal de
despacho

- Sistema de
rastreo

$ 2,000.00

Asistente
administrativa

- Gerente
General
- Director
comercial

Evaruar
trimestralmente
los tiempos de
entrega y analizar
compras
mensuales de
clientes continuos
para crear
inventario

Control GPS a los
transportistas

Se creara un plan de pagos con los
proveedores

Abogado

Documentos
bancarios y
de crédito

Se implementara un plan de fidelizacién y
seguimiento continuo a los clientes y
empresas contactadas

Personal de
ventas

Computadora
- CRM

$ 4,000.00

Gerente
General

Director
Comercial

Crear politicas de
crédito con los
proveedores

Documento formal
de compromiso
de pago en el
tiempo propuesto
por las dos partes

Gerente
General

Director
Comercial

Implementar un
CRM gue permita
mantener un
control del
inventario del
cliente y permita
planificar las
entregas del
producto, evitando
quiebres de stock
en los productos

Funcionamiento y
utilizacion del
software CRM

Se realizarran programas de capacitacion
y planes de incentivos al personal

Gerente
General
Talento

humano

Material
didactico

$ 500.00

Gerente
General

Director
Comercial

Capacitar y
motivar al personal
de Etimet para que
se actualicen con
los cambios que
genera el entorno,
ademas de tener
conocmiento en
todos los
productos del
portafolio

Cursos asistidos,
capacitaciones
realizadas e
incentivos
otorgados al
personal

Tabla 11: Matriz para la implementacion del plan estratégico

Fuente: Autor
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CAPITULO 4: PLANIFICACION A CORTO PLAZO

4.1 INTRODUCCION
La planificacion a corto plazo es muy similar a la planificacion a largo plazo. En esta,
al igual que en los procesos anteriores, es muy importante que todo el personal de la
organizacion este comprometido, motivado y se responsabilice por el cumplimiento de
la misma. Es una herramienta que facilita la comunicacién entre el personal de la
organizacion, ademas de facilitar el logro de los resultados esperados en un corto

plazo, gestionando los de largo plazo.

De acuerdo con el autor lvan Coronel, la planificacién a corto plazo es un subproceso
de la planeacion estratégica y define los aspectos que crean valor para la organizacion,
los mismos que se pretenden desarrollar en un tiempo de hasta un afio. Ademas,
establece los mecanismos necesarios para insertar los resultados obtenidos en la

planificacion a largo plazo. (Coronel, 2018)

4.2 OBJETIVOS ACORTO PLAZO
Los objetivos a corto plazo se desagregan de los objetivos estratégicos y sirven como
herramienta principal para la elaboracion de la planificacion a corto plazo. Estos, nos

permiten conocer lo que la empresa quiere lograr en un periodo de hasta un afo,

permitiendo medir el rendimiento de la organizacion en general. A continuacion, lo

podemos observar en la tabla 12.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Incrementar la cartera de clientes en un 10 % anualmente,
afiadiendo productos a su portafolio y mejorando sus rutas de
entrega

Incrementar la cartera de clientes en un 10 % anualmente,
afiadiendo productos a su portafolio y mejorando sus rutas de
entrega

Evaluar trimestralmente los tiempos de entrega y analizar
compras mensuales de clientes continuos para crear inventario

Determinar los clientes premium de la empresa

Generar contratos de compras fijas mensuales

Crear politicas de crédito con los proveedores

Analizar las politicas actuales y términos de los proveedores

Implementar un CRM que permita mantener un control del
inventario del cliente y permita planificar las entregas del
producto, evitando quiebres de stock en los productos

Disefar el CRM de la empresa Etimet ajustado a las
necesidades del personal y al giro de negocio del mismo

Capacitar y motivar al personal de Etimet para que se
actualicen con los cambios que genera el entorno, ademas de
tener conocmiento en todos los productos del portafolio

Generar el plan de capacitaciones anual, con sus respectivos
temas y cronograma

Tabla 12: Objetivos a corto plazo

Fuente: Autor
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4.1 MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DE LOS PLANES
OPERATIVOS ANUALES

La etapa final de la planeacion estratégica es la elaboracion de los planes operativos
anuales. “Un plan operativo anual es un instrumento de trabajo que permite alcanzar
los objetivos a corto plazo que hayan sido formulados en el marco del plan estratégico

de la empresa”. (Coronel, 2018)

Es importante su constante evaluacion, analisis y retroalimentacion de lo que se ha
planteado, con el fin de monitorear su cumplimiento, mejoras o cambios que puedan
existir a lo largo de su desarrollo, para asi, contribuir a la mejora continua de la
organizacion. Esta matriz es muy similar a la expuesta en la planificacion a largo plazo,
contiene los mismos elementos, pero colocando las acciones que se deben realizar para
cada estrategia integral de valor y, modificando el cronograma a un tiempo de un afio,

dividido en 12 meses. A continuacion, podemos observar dicha matriz en la tabla 2.
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

CRONOGRAMA MENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ESTRATEGIAS
INTEGRALES DE ACCIONES PRESUPUESTO OBJETIVOS A CORTO PLAZO EVIDENCIAS
VALOR “
5|6|7|(8|9]10|11|12( DE PERSONAL FISICOS PRIMARIO DE APOYO
Implementacion de un
sistema de base de datos
para busqueda de nuevos
- Se otorgara P - Gerente .
. N clientes " . Incrementar la cartera de clientes en 5
incentivos y bonos al - Director - Medios de . N % de clientes de
) A Director un 10 % anualmente, afiadiendo -
personal de ventas comercial comunicacion | $ 7,000.00 Gerente . . ) un afio respecto a
P . " o comercial  |productos a su portafolio y mejorando
por adquisicion de |Bonificacién a los empleados - Personal de - Vidticos otro
) . ° sus rutas de entrega
clientes nuewos  |que consigan nuevos clientes i
Implementacién de nuevos
productos en el portafolio
Diferenciacién de clientes
pequefios, medianos y - Gerente . . . . .
premium de acuerdo al - Director - Computadora | $ 500.00 Gerente Dlrecto_r SIS CEAEs FEmim (R L|§tado e .
) ] ) comercial  |empresa clientes premium
Se dispondra de un [beneficio que genera a la comercial
plan de fidelizacion [compafiia
de acuerdo a la o on d Documentos de
categorizacion de deﬂgnaﬁlon. e G q contratos por
g —— lescuentos,impresoras a - Gerente ) " ; ) -
comodato, stock - Director Med.los de $ 5,000.00 | Gerente Dlrectgr (EHEEY CAHETES (D CPES 2 tlempos
. A comunicacién comercial  |mensuales deesignados
personalizado y nuevas comercial
formas de pago a clientes (i o el
cliente y Etimet)
Comunicacién abierta con los Informes de
Se crearé un plan de X - Gerente " . . - .
proveedores para definir . - Medios de Director Analizar las politicas actuales y conversaciones
pagos con los " - - Director o $ 500.00 Gerente . P X
politicas y términos para . comunicacion comercial  |términos de los proveedores sostenidas con
proveedores comercial
futuras compras los proveedores
Se implementara un
plan de . .
comunicaciény |Construccién del CRM ideal - Gerente - Medios de . leeﬁar cleRice "’T CIITICEE S Informes sobre el
. R 8 o Director ajustado a las necesidades del
seguimiento para Etimet basado en sus - Director comunicacion | $ 4,000.00 Gerente . . . avance del
! . . comercial  |personal y al giro de negocio del
continuo a los necesidades comercial - Computadora mismo proyecto
clientes y empresas
contactadas
. Generar el plan de capacitaciones
Se realizaran o o anual, con sus respectivos temas y | Certificados de
programas de Capacitacién y motivacion al . -
L . . Director cronograma cumplimiento de
capacitaciény  [personal de Etimet en sus - Capacitadores - Cursos $ 500.00 Gerente . "
X " X . comercial las diferentes
planes de incentivos |respectivas areas o
capacitaciones
al personal

Tabla 13: Matriz para la implementacion del plan operativo anual

Fuente: Autor
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CONCLUSIONES

Para concluir, el modelo de planeacion estrategica para la empresa Etimet fue un éxito pues
se consiguio toda la informacién requerida. Ademas, el personal de la organizacion siempre
estuvo dispuesto a ayudar en los aspectos necesarios, siendo esta, la base fundamental del
proyecto. En primer paso, se analiz6 la situacion inicial de la empresa para conocer
profundamente ciertos detalles importantes, encontrando varias falencias a mejorar y virtudes
para fortalecer. Después de esto, por medio del direccionamiento estratégico se definieron
los valores con los que se identifica laempresa, la vision que se tiene para el futuro, la mision

que representa la razon de ser de la organizacion y la estrategia empresarial.

Por otro lado, se realiz6 la planificacién a largo plazo, detallando sus objetivos a futuro y a
donde se quiere llegar en un lapso de cinco afios. Finalmente, se establecié un plan operativo
anual, que es el resultado de la planificacion a corto plazo, siendo muy similar a la matriz
realizada anteriormente; concluyendo asi, de manera exitosa, con todos los objetivos de este

trabajo de titulacion.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar este modelo de planeacion estratégica, debido a que, si bien la
empresa ha tenido un crecimiento importante, es necesario tener una estructura firme, tanto
en el presente como en el futuro, para que se logren todos los objetivos y metas planteados
por la empresa. También se recomienda documentar toda la informacion relevante,
especialmente en el area de produccién, pues se tiene personal especifico para ciertas
actividades y en caso de ausencia, esto ocasionaria problemas para operar las diferentes
magquinas con las que cuenta la empresa.

Adicional a esto, todo el personal debe tomar en cuenta este modelo para proyectarse en cada
una de sus areas. Se debe revisar constantemente esto, ademas de comunicar en caso de que
alguien nuevo se incorpore o cuando exista algo importante que deba monitorearse.
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