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RESUMEN

El presente trabajo desarrolla un modelo de planeacién estratégica para la empresa
“Moduline”, el cual permitira direccionarla hacia el cumplimiento de sus metas y
objetivos a corto y largo plazo. EI modelo de planeacion estratégica contempla un
analisis situacional para conocer la realidad actual de la organizacion; a partir del cual
se estructurd el direccionamiento estratégico, que incluye valores estratégicos, vision,
mision y estrategia empresarial. Se elabord el plan estratégico a largo plazo, que
establece temas y asuntos criticos, objetivos estratégicos a alcanzar y los indicadores
clave de desempefio. Finalmente se propone un plan operativo anual para la empresa

con sus respectivos objetivos a corto plazo.

Palabras clave: planeacion estratégica, analisis situacional, direccionamiento, plan

estratégico, plan operativo anual.
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ABSTRACT

This work developed a strategic planning model for the company "Moduline"”, which
will direct it towards the fulfillment of its goals and objectives. The strategic planning
model includes a situational analysis to understand the current reality of the
organization, which leads to the structure of the strategic direction including values,
vision, mission and a business plan. The long-term strategic plan was prepared. It
established critical issues, strategic objectives to be achieved and key performance
indicators. Finally, an annual operating plan was proposed for the company with its
corresponding short-term objectives.

Keywords: strategic planning, situational analysis, direction, strategic plan, annual

operating plan.
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INTRODUCCION

Se sabe que hoy en dia las empresas, tanto nuevas como las que ya estan posicionadas,
tienen que estar a la vanguardia, debido al aumento de los desafios y al sistema
globalizado, las organizaciones estan sufriendo fuertes presiones de la competencia en
el mercado en que actlan; por esta razon es necesario que las empresas tanto grandes,
medianas y pequefias (PYMES) o micro emprendimientos, ya sea que cuenten con
1.000 o 4 empleados, o que se desarrollen en oficinas o incluso desde la casa, siempre
deben tener un plan estratégico para el desarrollo de su giro de negocio; es preciso
saber exactamente hacia donde ir y como superar los desafios que surgen
intempestivamente. Un resultado empresarial alcanzado con metas y objetivos
definidos constituye la esencia de la planeacion estratégica. (Chiavenato & Réo Sapiro,
2008)

En Cuenca-Ecuador, en el afio 2010 se funda una empresa de muebles de madera
llamada “Moduline”, la cual parti6 de un emprendimiento personal hasta ser hoy en
dia una pequefia empresa que esta creciendo, la cual busca posicionarse y resaltar en
el mercado cuencano, mismo que esta repleto de negocios dedicados a la produccién
en la linea de muebleria hecha en madera. Esta empresa cuenta con un taller para la
fabricacion de todos sus productos enfocados al mobiliario para las empresas, las
oficinas y los hogares. Debido a que la idea nace de un emprendimiento personal, la
organizacion carece de conocimientos respecto a la planeacién estratégica y todo el
proceso para ser eficiente y efectiva en un mercado riguroso y competitivo; es
importante entonces considerar un modelo de planeacidn estratégica que permita
analizar su situacion inicial y hacer que el propdésito de este trabajo cuente con
estrategias que le permitan posicionarse, tener una ventaja competitiva en el mercado
y aumentar la rentabilidad del negocio, sobre todo buscar que los clientes se sientan

satisfechos con los productos adquiridos.

El objetivo de este trabajo es disponer de un modelo de planeacion estratégica para la
empresa “Moduline”, con ello se busca direccionar al negocio para que supere los
desafios que se le presentan y genere estrategias para su permanencia en el mercado
dedicado a la fabricacion de muebles de madera. Para lograrlo se trataran cinco

objetivos especificos correspondientes a los cinco capitulos, el primero:
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fundamentacion del proceso de planeacion estratégica, la empresa conoceré los temas
a desarrollarse como también los beneficios que traerd. El capitulo dos sefiala el
levantamiento y andlisis de la situacion inicial de “Moduline”, que contiene
informacidn necesaria de areas como: personal, productos y servicios, mercado,
precios, recursos, economia y finanzas, comunicacion, toma de decisiones vy
contingencias. Mientras que el capitulo tres, busca definir el direccionamiento
estratégico, que se compone por la definicion de valores estratégicos, la vision, la
mision y la estrategia empresarial. El cuarto objetivo se refiere a la elaboracion de la
planificacion a largo plazo, que abarca los temas, asuntos y objetivos estratégicos, se
crean los indicadores clave de desempefio y se genera el plan estratégico. Finalmente,
el Gltimo objetivo considera la elaboracion de la planificacion a corto plazo: se
establecera objetivos a corto plazo y una matriz para la elaboracion del plan operativo

anual.
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CAPITULO 1

FUNDAMENTACION DEL PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA

1.1 Conceptuacioén de la planeacion estratégica

Para la elaboracion del modelo de planeacion estratégica de la empresa “Moduline”,
es necesario definir ciertos conceptos que nos permitirdn conocer el tema a

desarrollarse, las caracteristicas del mismo y los beneficios que se conseguiran.

Se sabe que las empresas grandes y las PYMES que triunfan son aquellas que tienen
la capacidad de adaptarse a los cambios que se manifiestan en el mundo competitivo
de los negocios. Es mas, si se pudiera anticipar esos cambios de forma competitiva y
proactiva y brindar la innovacion necesaria para el beneficio del cliente, la
organizacion sin duda seria apta para demostrar continuidad y permanencia en el
mercado. Todo esto se logra Unicamente si el negocio o servicio realiza correctamente

una planeacion estratégica.

La planeacidn estratégica es un proceso esencial en la organizacion, que se encarga de
trazar los objetivos por alcanzar y las directrices para definir los planes de accion para
lograrlos y que generen sus ventajas competitivas y sostenibilidad a largo plazo. La
planeacion estratégica identifica los recursos potenciales, crea y alinea las capacidades,
reconoce las fortalezas y debilidades y establece el conjunto de medidas integradas
que se aplicaran para asegurar que la organizacion alcance los resultados planeados.
Sin embargo, esta solo alcanzara su maxima eficacia cuando todas las personas que la
componen, como conjunto permanente y orquestado de esfuerzos de inteligencia
colectiva, la acepten, la entiendan y la apliquen en la practica. (Chiavenato & Réo
Sapiro, 2008)

El solo hecho de establecer una vision, definir la mision, planificar y determinar los
objetivos, influye positivamente en el desempefio de la institucion. La planeacién
estratégica permite pensar en el futuro, visualizar nuevas oportunidades y amenazas,
enfocar la mision de la organizacion y orientar de manera efectiva el rumbo de la

empresa, facilitando la accion innovativa de direccion y liderazgo. (Villalaz, 1999)
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El desarrollo de un plan estratégico dentro de un negocio es vital, debido a que produce
beneficios relacionados con el progreso de una gestion mas eficiente y el
aprovechamiento de materiales y recursos, lo que ayuda a una mejor eficiencia
productiva y mantiene un ambiente laboral favorable para los miembros de toda la

organizacion.

La planeacion estratégica estd compuesta por:
e El direccionamiento estratégico
¢ Planificacién a largo plazo

¢ Planificacién a corto plazo

A continuacion se detalla el concepto de cada una de las partes mencionadas

anteriormente.

El direccionamiento estratégico: Es el referente de convicciones filosoficas y
lineamientos del mas alto nivel para direccionar el futuro de la organizacion
convirtiéndose en la base de la planificacion a largo y corto plazo, la toma de
decisiones consistentes, la ejecucion de acciones y la evaluaciéon de resultados.
(Coronel, 2018)

Segun (Camacho, 2002) , el direccionamiento estratégico "es un enfoque gerencial que
permite a la alta direccion determinar un rumbo claro, y promover las actividades
necesarias para que toda la organizacion trabaje en la misma direccion". Esto implica
que la direccidn estratégica va mas alla de la simple y tradicional planeacion, puesto
que trata de dar elementos a los gerentes a fin de que estén preparados para enfrentar
los cambios del entorno, y las situaciones complejas y no rutinarias que la actividad

gerencial requiere.

Planificacion a largo plazo: Proceso integral de conversion del direccionamiento
estratégico de la organizacion, es decir, de sus valores estratégicos, vision, mision y

estrategia empresarial, en resultados tangibles a largo plazo. (Coronel, 2018)
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Una planificacion a largo plazo es la proyeccion futura de la empresa en la que es
posible prever sus problemas y oportunidades que puedan presentarse por las

decisiones que se toman en un tiempo presente. (Suaréz, 2015)

Planificacion a corto plazo: Proceso operativo que plantea mecanismos e instrumentos
de aplicacion préactica y seguimiento de la planificacién a largo plazo, cominmente en

un horizonte maximo de un afio. (Coronel, 2018)

Es decir, un plan a corto plazo es un escenario para organizar el futuro de una empresa,
este se extiende en un tiempo considerable aproximadamente un afio; lo que se
pretende en este periodo es proporcionar a la organizacién consistencia, coordinacion
de las decisiones y las acciones que deberian implementarse. La planificacién a corto

plazo define planes especificos, técnicos o permanentes dentro del negocio.

Esta planificacion se compone de 2 elementos clave:

1. Los objetivos a corto plazo: Resultados concretos y medibles que se deben
alcanzar en un periodo anual, estos deberan cuantificar el rendimiento de la

empresa.

2. Planes Operativos Anuales: Mecanismo de trabajo que permite alcanzar los
objetivos a corto plazo. Una vez implementados estos promoveran la mejora

continua de la organizacion.

Beneficios de la planeacion estratégica

Segun (Chiavenato & Rao Sapiro, 2008) los beneficios que podemos encontrar dentro
de un proceso de planeacidn son los siguientes, cabe destacar que estos se identificaron
a través de una investigacion que incluy6 50 organizaciones de varios paises en donde

se aplico un modelo de planeacion estratégica.

1. Claridad de la vision estratégica de la organizacion.

2. Ladebida comprensién de un entorno sumamente cambiante y competitivo.
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3. El enfoque dirigido, mediante objetivos de largo plazo, a lo que tendra
importancia estratégica para la organizacion en el futuro.

4. Un comportamiento proactivo frente a los elementos del entorno externo, de
modo independiente al de los del entorno interno.

5. Un comportamiento sistémico y holistico que involucre a toda la organizacion.

6. La interdependencia con el entorno externo.

Entre otros beneficios encontramos:

1. Mejora la coordinacion de las actividades que se desarrollan dentro del giro de
negocio.

2. Mejora la comunicacion

3. Proporciona un marco general para la revision continua de todas las actividades

4. Mejora el uso del tiempo y los recursos.

1.2 Objetivos

En esta seccidn, se especificara el objetivo general y los objetivos especificos que se
pretende alcanzar mediante el modelo de planeacidn estratégica aplicado a la empresa

“Moduline”.

1.2.1 Objetivo general

Disponer de un Modelo de Planeacion Estratégica para la empresa “Moduline”.

1.2.2 Objetivos especificos

. Establecer la fundamentacion del proceso de planeacion estratégica.

. Realizar un andlisis situacional actual de la empresa, a través del
levantamiento de informacion.

. Definir el Direccionamiento Estratégico.

. Elaborar la Planificacion a largo plazo.

. Elaborar la Planificacion a corto plazo.
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1.3 Antecedentes

La empresa “Moduline”, lleva alrededor de 11 afios en el mercado dedicado a la
fabricacion de mobiliario para empresas, oficinas u hogares. Su participacion en el
mercado ha sido bastante considerable, pero adn insuficiente con respecto a lo que se
esperaba. Uno de los problemas que presentd la empresa desde que empez6 a funcionar
hasta la actualidad es que su modelo de negocio no tenia directrices que le permitieran
cumplir un plan de accidn ni objetivos por alcanzar, lo que dificulta la generacion de
ventajas competitivas. Por esta razon se considera la elaboracion de un modelo de
planeacion que permita visualizar las oportunidades que se presentan para la
organizacion, mejorar la eficiencia y la productividad y aumentar la satisfaccion de los

clientes.

Sobre la base de lo fundamentado se ha elaborado una tabla donde se visualiza los
problemas que presenta la empresa al no tener un plan estratégico y sus consecuencias.
(Tabla 1)

1.4 Justificacion

La planeacion estratégica permite conocer la situacion actual y el desarrollo del
desempefio de la empresa para asi mantener un enfoque tanto en el futuro como en el

presente.

Se tiene el conocimiento de que “Moduline” carece de una planeacion estratégica
correcta, lo cual se transforma en una desventaja al no permitir que la empresa tenga
claro sus objetivos y metas que se desean alcanzar, sin embargo, la empresa hoy en dia
desea crecer e innovar en el mercado competitivo de su giro de negocio y esta dispuesta
a que se elabore un modelo de planeacién para aumentar su rentabilidad, llegar a mas

clientes y lograr la mejora continua.

Con la aplicacion de un modelo de planeacion en esta empresa se pretende llegar a
tener resultados a corto y largo plazo como: definir objetivos claros para la
organizacion, mejorar la toma de decisiones, asignar prioridades en el destino de
recursos, traducir la visién, la mision y la estrategia empresarial en un plan estratégico

viable, incremento de la rentabilidad, mejorar la satisfaccion de las personas que
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adquieren el producto, promover el compromiso y mejorar la integracion de la empresa
con proveedores y clientes, fomentar la comunicacion entre sus empleados y la
coordinacion organizacional, alcanzando de esta manera ventajas competitivas,
cumplimiento de sus metas y el desarrollo de estrategias para su crecimiento

organizacional y empresarial.

Tabla 1: Andlisis de problemas y consecuencias
PROBLEMAS CONSECUENCIAS

Deficiencia en la identificacion de Pérdida de oportunidades importantes para el desarrollo

oportunidades eficiente del negocio

Asignacion inadecuada de recursos

. Bajo desempefio de los empleados
Escasa organizacion interna

Tardanza en el cumplimento de las tareas

Tardanza en la entrega de los productos

Incumplimiento de las metas, los objetivos, la vision y la

Inexistencia de un plan de accion mision

Incumplimiento de las estrategias

Insuficiente conocimiento del ) i
Desventaja competitiva
mercado

Inexistencia de un plan de .
) Pocos clientes
marketing

Fuente: Propia

Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en la tabla, las consecuencias de no tener un plan estratégico
pueden perjudicar a su crecimiento, por lo que el presente proyecto tiene como objetivo
construir estrategias que ayuden a minimizar los problemas y le permitan al negocio

mejorar su desempefio y ser proactivo.
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CAPITULO 2

LA ORGANIZACION

El presente capitulo describe de manera precisa el funcionamiento de la empresa
“Moduline”, se comienza por una descripcion general de la organizacién, los
productos principales que dispone, la oferta de la empresa y el analisis situacional de

la misma.
2.1 Nombre y descripcion de la organizacion

“Moduline” es una pequefia empresa dedicada a la fabricacion de muebles de madera
en distintas lineas, esta empresa nacié de una idea personal. Todo empez6 por un gusto
de mejorar los distintos espacios de las casas, oficinas y espacios comerciales, entre
otros, se planted inicialmente la idea de involucrar a los clientes en los disefios del
mobiliario para que cada producto sea personalizado y se logre su satisfaccion con el

producto final. Por este motivo la empresa decidio crear la organizacion.

El nombre de la empresa nace porque la mayor parte del trabajo tiene un estilo lineal,
es decir todo lo que se fabrica y se arma esta conformado por modulos; entonces, al

juntar las palabras modulo y lineal se forma la palabra “Moduline”.

La empresa tuvo muchas complicaciones en su inicio, la competencia que se dedicaba
a la fabricacion de muebles era alta, la falta de capital, el no tener una cartera de
clientes amplia y otros factores incidieron en su progreso. Las ganas de crecer,
desarrollarse y de que el producto se diera a conocer, fueron motivos para que la
empresa se expanda y ahora cuente con un taller para la creacion de una variedad de

productos.

Actualmente la empresa se maneja bajo pedido y sus disefios de mobiliario se basan
en las ideas del cliente, es decir la personalizacion de los muebles es la caracteristica
de la organizacion. El mercado al que se dirige la empresa esta constituido por familias
de clase social media y alta, ya que los precios de venta de los muebles dependen del
grado de complejidad de la inventiva de los clientes y de la capacidad del personal de

la empresa para dar respuesta y satisfaccion de estos
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2.2 Productos principales

La produccion de la empresa crecio con el tiempo, los muebles personalizados estan
mas en tendencia, una de las lineas con mas demanda que maneja la empresa es el
mobiliario para decorar espacios dentro de la casa, aunque también existen mobiliarios
para empresas, laboratorios y oficinas, entre otros. Los principales productos que
maneja la empresa son para dormitorios, comedores, cocinas, salas, estantes y
complementos como puertas, terminados, entre otros. Basicamente son todas las ideas

que el cliente quiere plasmar a traves del disefio del mueble.

A continuacion se muestran algunos disefios personalizados que se han realizado:

mODUL[NE

obiliario modul

Figura 1: Productos Principales
Fuente: Archivos de la empresa
Fecha: 26/05/21

il......

obiliario modular

Figura 2: Productos Principales
Fuente: Archivos de la empresa
Fecha: 26/05/21



Orellana Tapia 11

., ®IMobuLine
obiliario modular

Figura 3: Productos Principales
Fuente: Archivos de la empresa
Fecha: 26/05/21

- .. #MobuuiNe
Oblllﬂno modu r
Figura 4: Productos Principales Fuente:

Archivos de la empresa
Fecha: 26/05/21

2.3 Analisis situacional

El proceso de planeacion empieza por conocer la situacion inicial en la que se
encuentra la organizacion, se recolecta la informacién del entorno externo e interno

con la finalidad de obtener datos claves sobre la empresa y el medio en el que se
desarrolla.



Orellana Tapia 12

2.3.1 Introduccién

El andlisis situacional de la empresa es un estudio donde se recolecta informacion y
datos pasados, presentes y proyecciones futuras, que son la base para el
direccionamiento estratégico de la empresa y el proceso de planificacion a largo y
corto plazo (Coronel, 2018). Estos datos ayudan a la toma de decisiones con el fin de
controlar las debilidades, afrontar las amenazas y sacar el mayor provecho a las

oportunidades utilizando las fortalezas que tenga la empresa.

2.3.2 ldentificacion y obtencion de informacion

Para obtener informacion clave de la empresa, cuyo taller esta ubicado al noreste de la
ciudad de Cuenca, se realiz0 visitas y entrevistas al propietario y los operarios con el
fin de identificar aspectos importantes como: mercado, personal, productos y servicios,
precios o retribuciones, instalaciones y recursos, economia y finanzas, informacion y
comunicacion, toma de decisiones y contingencias; esta es una informacion clave para
determinar el diagndstico actual de la empresa y asi obtener los puntos donde la
organizacion necesita hacer mejoras, de igual manera es importante conocer la
perspectiva de como los operarios también ven a la empresa, porque en muchas
ocasiones ellos saben los puntos débiles o fuertes que la organizacion presenta, por el

hecho de estar constantemente en el proceso productivo.

A continuacion se presenta un resumen de las preguntas realizadas en cada uno de los

aspectos. El detalle de las preguntas se puede ver en el Anexo 1.

2.3.2.1 Personal

La empresa cuenta con seis personas, las mismas que se distribuyen de la siguiente
manera: una persona en el area administrativa, cuatro operarios y el supervisor, los
cuales son encargados de realizar el proceso productivo de los muebles; existen casos
donde se necesita mas personal debido a una alta demanda que se presenta en ciertas

épocas, en estos casos la empresa considera la contratacion de personal temporal.

Las prestaciones de la empresa cumplen con la ley, en sus inicios decidid participar en

los procesos emitidos por el Servicio de Compras Publicas, debiendo cumplir con los
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requisitos que exigen estos procesos, por este motivo la documentacion de la empresa
se encuentra en regla. “Moduline” se compara con pequeiias empresas que se dedican
a la fabricacion de muebles, pero no se compara con empresas reconocidas de gran

escala dedicadas a la linea de mobiliario.

Se realiz6 una entrevista a los operadores para conocer las percepciones que se tienen
acerca de las prestaciones, por lo cual respondieron que son buenas, aunque se podria

mejorar.

En cuanto a la parte remunerativa, el personal de la empresa recibe los beneficios
exigidos por la ley, de igual manera se consider6 la opinién de algunos operarios que
actualmente trabajan en el taller, se les preguntd si existe algin tipo de
reconocimientos, afirmaron que no habia incentivos ni promociones; no obstante, los
trabajadores que acomparian al duefio a realizar entregas fuera de la ciudad afirmaron

que por trabajar horas extras si reciben una paga extra a su remuneracion.

Para lograr el crecimiento de la empresa se desarrolla una serie de procesos que
permiten su desarrollo organizacional con el fin de que esta se fortalezca. Este
desarrollo organizacional se ha venido dando a través de varios afios de experiencia y
responsabilidad en los procesos y servicios; ademas se toma en cuenta las ideas de los
trabajadores para mejorar un proceso o implementar alguna sugerencia en el disefio

del mueble.

2.3.2.2 Productos y servicios

Los productos preferidos y la mayor demanda que tiene la empresa es el mobiliario
para los hogares, luego siguen muebles para las oficinas o las empresas. La proporcién
de nuevos productos esta sujeta a la demanda del mercado, es decir depende de los

pedidos. Los nuevos productos se basan en los intereses de los clientes.

Por otra parte, la innovacion que presenta la empresa en sus productos es alta, incluye
materiales decorativos para la elaboracion de sus muebles, este aspecto importante
juega un papel fundamental para recrear la idea del cliente en el disefio requerido. El

valor que se agrega en los productos es en el disefio del acabado, los colores y la forma
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del mueble, pues se trata siempre de satisfacer al cliente, incluso el duefio de la empresa

sugiere mejoras al producto que va a ser adquirido.

Los niveles de productividad son altos debido a que se trabaja todo bajo pedido, por
esta razon las materias primas se tratan de aprovechar al maximo para la fabricacion
de todos los productos. Se considera que los productos son duraderos y satisfacen las

necesidades de los clientes.

2.3.2.3 Mercado

La empresa se desarrolla en el mercado de la linea de fabricacion de muebles de
madera, sus principales clientes son todas las personas que necesiten un mueble
personalizado para ambientar un espacio o para uso personal o de otras personas. En
cuanto a sus proveedores, los principales son Distablasa, Ferreteria Latina y Edimca,
la razén de por qué se escogid a estos proveedores es debido a que estas empresas
otorgan un crédito especial de 60 dias para la compra de sus productos, dan descuentos,
promociones Yy facilidades de pago que benefician a la organizacion. Acerca de los
competidores, estos se consideran a todas las pequefias y grandes empresas dedicadas
a la fabricacion de muebles de madera de la ciudad de Cuenca, pero al mismo tiempo
empresas dedicadas especialmente a la personalizacién de muebles; dentro del sector
donde esta ubicado el taller se encuentra Moblime, empresa que también elabora

productos en madera, considerandose como competencia directa.

Respecto a la percepcion que tienen los clientes acerca del producto y servicio
ofrecido, esta es aceptable; los consumidores estan satisfechos por la calidad, disefios

personalizados y los precios de los productos.

Por otra parte, el nivel de competitividad que tiene la empresa es alto, al ser disefios
personalizados son productos Unicos, esto genera una ventaja con respecto a su
competencia. La participacion de mercado es media. Si bien se tiene una gran acogida,
aun la empresa desea crecer y dar a conocer mas el servicio que ofrece. Una de las
metas de la empresa es lograr que las personas que desean elaborar un mueble, siempre

consideren como primera opcion a “Moduline”.
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2.3.2.4 Precios o retribuciones

Los precios de los productos se establecen de acuerdo con la mano de obra y los
materiales que se invierten en la elaboracidn de cada uno de ellos; en el caso de pedidos
en grandes cantidades, se analiza el precio del mercado para hacer un estado
comparativo y se examina si es conveniente bajar o subir los precios, caso contrario la

empresa no acepta los pedidos.

Las facilidades de negociacion que ofrece la empresa en relacion con los clientes,
siempre se adaptan al presupuesto con el que cuentan; los disefios definitivos no
cambian, asi como los precios, a menos que los clientes quieran hacer algunas
modificaciones, en cuyo caso los costos suben, pero siempre se mantiene la calidad

del producto.

En cuanto a la comparacion de los precios de venta que la empresa tiene con los precios
de los competidores, se considera que estos son competitivos y accesibles para todos
sus clientes. Ademas, no se cobra el IVA, esta propuesta se aplicd y se mantiene por
motivo de la pandemia del COVID-19, debido a la crisis que causé en el pais y al
impacto negativo que tiene en varios sectores, entre ellos el econémico; el propietario
sefiala que los precios son relativamente econdmicos en comparacion con la
competencia. El precio fijado se relaciona con la calidad del producto. En muchas
ocasiones los clientes se sienten motivados a comprar mas productos y recomiendan a
otras personas. En el caso de que un producto se encuentre con fallas, laempresa asume
el costo, sin embargo, se realizan varias inspecciones para prevenir este tipo de

problemas.

Los clientes de “Moduline” consideran que los productos son buenos y de bajo costo,
puesto que la empresa logra satisfacer con sus requerimientos en los disefios,
generando confianza y seguridad, todo esto se consigue porque se cumple con el
tiempo establecido dentro del cronograma de fabricacion, la entrega y la instalacion
del producto final. El encargado de realizar la negociacion con cada cliente es el duefio

de la empresa.
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2.3.2.5 Instalaciones y recursos

La empresa dispone de un taller donde se realiza todo el proceso de la fabricacion de
muebles, las areas con que se cuenta estan distribuidas de la siguiente manera: areas
de ensamblado, cortado, lijado, lacado y una oficina administrativa. Se cuenta con un

espacio para recepcion de materia prima y trabajos de metalmecanica.

A continuacion, en el gréafico, se presenta el layout actual de la empresa:

Lijado Lacado

Bodega

Cortado Terminado Ensam 2| Ensam 1

Officina Baflo Bafio

Figura 5: Layout
Fuente: Elaborado por: La Autora
Fecha: 26/05/21

Debido a la alta demanda, la empresa actualmente se ha visto en la necesidad de
disponer recursos para la implementacion de equipos y tecnologia. Para ello necesita
adicionalmente dos maquinas que faciliten el proceso de terminado de los muebles,
una escuadradora y una canteadora. Aungue el principal inconveniente a resolver es el
espacio, ya que no se cuenta con un lugar adecuado donde se pueda ampliar sus

instalaciones limitando su productividad.

Se debe destacar la importancia del medio ambiente dentro de los procesos de
fabricacion de la empresa, es por eso que se considera necesario implementar nuevas
tecnologias disponibles para que el impacto ambiental se reduzca. Por ejemplo: se
recomienda una “escuadradora” que incluya: extractores de polvo dentro de la
maquina e implementar un motor de extractor de humo que se ubique dentro de la

cabina de lacado.



Orellana Tapia 17

El capital intelectual es el valor del conocimiento de todos los empleados que
conforman la organizacion. “Moduline” se basa en la experiencia del duefio y de los
operadores. Al momento de contratar al personal, se debe considerar que el empleado
cuente con los conocimientos y destrezas dentro de los procesos de elaboracion de los
productos. La inteligencia de negocios combina el analisis, visualizacion de datos,
herramientas e infraestructura de datos, para ayudar a las empresas en la toma de
decisiones. Se considera necesario mejorar esta destreza para atraer a nuevos
consumidores mediante el planteamiento de nuevas y mejores estrategias con el

aumento de las condiciones de permanencia en el mercado competitivo.

En el tema de infraestructura, como se ha sefialado anteriormente, la empresa trata de
innovar a medida que va creciendo la misma, es por eso que se ha optimizado la
distribucion de espacio dentro del taller para que los operadores y el personal se
movilicen con mayor facilidad y seguridad. Ademas, se realizaron instalaciones de
camaras para mejorar la seguridad en beneficio del personal. Sin embargo, el taller
tiene un inconveniente con el espacio que limita la produccion respecto a la cantidad
de demanda. Actualmente no se ha considerado ampliar sus instalaciones, debido al
factor econdmico reducido, producto de la pandemia del COVID-19.

2.3.2.6 Economia y finanzas o rendimiento

La capacidad de reaccion es la rapidez con la que una empresa reconoce las
oportunidades que se presentan en el mercado. La importancia de adquirir esta
capacidad frente a las necesidades de inversion y desinversion es media dentro de la
organizacion. Si la empresa necesita implementar maquinaria u otros recursos que
aumenten su productividad, se puede acudir a un préstamo bancario y pagarlo
gradualmente con la rentabilidad que da el mismo giro de negocio. Actualmente, se
cuenta con un préstamo para la compra de un vehiculo, el cual sirve como transporte

del mobiliario, dicho préstamo se cancela con las ganancias producidas.

En lo referente a la estructura de capital, con el que la organizacion financia sus activos
mediante una combinacion de capital propio y de deuda, “Moduline” funciona con

capital propio, no se necesita de accionistas para que el negocio salga adelante.
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Los principales riesgos financieros que presenta la organizacion son: la reduccion de
la rentabilidad debido a la competencia, lo que obligaré al duefio a hacerse cargo del
pago de sus obligaciones como: seguros, sueldos y en este caso préstamos, entre otros;
El aumento de los precios de la materia prima principalmente de la madera, la
obtencion de materiales de produccion inadecuados, maquinas en malas condiciones
que impiden la produccion de los muebles, asi como el incumplimiento en el tiempo

previsto de la entrega del producto.

Respecto al control de la economia y finanzas empresariales, la empresa cuenta con
un contador para que lleve el control financiero (mediante prestacion de servicios
profesionales). En el tema de la rentabilidad empresarial, esta tiende a crecer referente
a las expectativas del propietario, por la alta demanda que se tiene actualmente; sin
embargo, no se ha realizado algun estudio econdmico-financiero que pueda determinar

la rentabilidad con exactitud y medir las tendencias de crecimiento.

2.3.2.7 Informacion y comunicacion

Las principales fuentes de informacion sobre el entorno son: las redes sociales, las
paginas web, back up con los clientes, los publicos internos y externos ademas del
sistema de compras publicas. Para la seleccién de informacion destacada y relevante,
esta se clasifica segun las necesidades que presenta la empresa y los clientes. El que
realiza las ventas dentro de la empresa es el propietario, quien tiene contacto directo
con los clientes, ellos le comunican cualquier inquietud, queja o sugerencia acerca del
producto. Cabe destacar que la empresa no cuenta con un personal dedicado

exclusivamente a ventas.

En cuanto a la comunicacion interna, la empresa realiza reuniones con el personal,
donde se les indica el proyecto a realizar y las instrucciones. No se cuenta con un area
0 departamento encargado de los sistemas y recursos para establecer un buen sistema
de comunicacion, tampoco existe un area donde se retnan los operadores para que
puedan dialogar y expresar sus ideas, opiniones y mejoras respecto a la organizacion.
La empresa tiene redes sociales, que son manejadas por familiares del propietario, y
no existe un plan comunicacional dinamico y actualizado donde se paute

adecuadamente la informacion y el pablico al que va dirigido.
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Los sistemas informéticos son poco efectivos, debido a que no se les utilizan de una
de manera adecuada dentro de la organizacion, por el momento no hay una buena
gestion del sistema de informacion gerencial que sintetice los datos de la empresa para
asegurar el buen funcionamiento de los procesos, por ejemplo, informes semanales,
mensuales, trimestrales o bimestrales, entre otros. Tampoco hay un buen
funcionamiento del sistema de informacion de marketing, el cual permite establecer
un conjunto de relaciones estructuradas entre el personal interno y externo, maquinas
y procedimientos para generar un mejor flujo de datos. EI no tener un buen manejo

perjudica a la toma de decisiones para el beneficio de la empresa.

Como se ha sefialado anteriormente, no se cuenta con un departamento especifico, que
se encargue de los sistemas comunicacionales, sin embargo, la empresa tiene un
sistema de comunicacion interna en base a reuniones. La informacion de las
plataformas de comunicacion como redes sociales no son actualizadas constantemente,

por lo que se pierde potencial de venta y nexos comunicacionales con futuros clientes.

2.3.2.8 Toma de decisiones

“Moduline” no tiene un proceso estructurado para la toma de decisiones, las mismas
varian segun el cronograma de pedidos y las necesidades de los clientes. Las decisiones
clave de la empresa son tomadas por el duefio de la empresa, él direcciona a los

empleados para que cumplan las funciones en las cuales se desempefian.

Los criterios que se toman en cuenta en las decisiones claves de la empresa son: la
experiencia, proyectos que se han manejado, las obras y los procesos de produccién

que se han establecido dentro del taller.

La informacion con la que cuenta la empresa influye de manera directa para la toma
de decisiones, pues esta permitira al taller direccionar los recursos segun sus intereses.
Existe un nivel medio-alto en el grado de participacion del personal, se toma en cuenta
su criterio para determinar los tiempos de entrega del producto final y se les permite a
los empleados dar sugerencias en cuanto a los acabados o los procesos del mueble,
pero todas las decisiones finales son tomadas por la alta direccién, en este caso el

propietario.
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2.3.2.9 Contingencias

En lo referente a contingencias, se propone a continuacion acciones que la empresa
tomaria respecto a los cambios imprevistos o criticos que ocurren en diferentes

variables. Las variables son las siguientes:

1. Personal
El duefio actuaria inmediatamente dentro del proceso debido a que él conoce todo el
procedimiento de fabricacion de los muebles, sin embargo, es necesario la capacitacion
a todo el personal en temas relevantes para el taller, con la finalidad de mantener una

estabilidad en la empresa.

2. Recursos
Se deberé tener planes de mantenimiento en el caso de que se dafie alguna maquina y

planes de contingencia para las materias primas.

3. Procesos
Se debera tener planes de contingencia para cada proceso productivo. Se desarrollaran
estudios que permitan minimizar los retrasos de los procesos para evitar demoras en

las entregas de los productos.

4. Productos
Se enfocara directamente en el disefio, a través de la actualizacion de la informacién
acerca de las nuevas tendencias y los cambios en el mercado, y sobre todo el
involucramiento que tendran los clientes en el disefio del producto que quieren

adquirir.

5. Servicios
La empresa estarda acorde al cumplimiento de las necesidades de los clientes,
considerando sus opiniones para los disefios personalizados; es importante que la
empresa cuente con planes de accion.

6. Mercado
El mercado se ha visto afectado por la presencia de la pandemia COVID-19, entre

otros factores, por esta razon, la empresa tomaria la accion de contar con un plan
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integral para desarrollar procesos en varias secciones, incluido un plan de marketing

que les permita ser mas efectivos en el mercado que cada vez es méas exigente.

7. Macro entorno
Se deberia analizar si es conveniente adaptarse a los cambios del macro entorno, para

satisfacer mejor a las medidas legales, sociales, politicas, culturales, entre otras.

8. Stakeholders
Se examinara a cada una de las partes interesadas para establecer mecanismos de

reaccion en beneficio mutuo.

2.4 Conclusiones

“Moduline”, es una pequefia empresa ubicada en la ciudad de Cuenca, dedicada a la
fabricacion de muebles de madera en distintas lineas. Para el analisis inicial fue
necesario obtener informacién clave mediante visitas a la empresa y entrevistas tanto
para el duefio como para el personal, permitiendo obtener respuestas a una serie de

preguntas relacionadas a distintas areas como:

En cuanto al personal, la empresa se compara con pequefias empresas que se dedican
a la fabricacion de muebles, pero no se compara con empresas reconocidas de gran
escala dedicadas a la linea de mobiliario. El personal de la empresa recibe los
beneficios exigidos por la ley, sin embargo, se realizé una encuesta al personal interno
y externo, el personal interno afirm6 que no reciben incentivos ni promociones,
mientras el personal externo, los cuales acompafian al duefio a realizar entregas fuera
de la ciudad, afirmaron que por trabajar horas extras si reciben una paga extra a su

remuneracion.

En cuanto a los productos, los mas comercializados es el mobiliario para los hogares,
seguido por las oficinas y las empresas. La innovacion que presenta la empresa en sus
productos es alta, incluye materiales decorativos para la elaboracion de sus muebles,
este aspecto importante juega un papel fundamental para recrear la idea del cliente en

el disefio requerido.
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En cuanto al mercado, la participacion de mercado es media. Si bien se tiene una gran
acogida, aun la empresa desea crecer y dar a conocer mas el servicio que ofrece. Una
de las metas de la empresa es lograr que las personas que desean elaborar un mueble,

siempre consideren como primera opcion a “Moduline”.

Los precios se establecen en base a la mano de obra y materiales que se invierten en el
proceso de cada disefio de mueble, para las facilidades de negociacion la empresa trata
de que se acople al presupuesto del cliente. Los clientes de “Moduline” consideran que
los productos son buenos y de bajo costo, puesto que la empresa logra satisfacer con
sus requerimientos en los disefios, generando confianza y seguridad, todo esto se
consigue porgue se cumple con el tiempo establecido dentro del cronograma de

fabricacion, la entrega y la instalacion del producto final.

El principal inconveniente de la empresa a resolver es en el espacio, ya que no se
cuenta con un lugar adecuado donde se pueda ampliar sus instalaciones limitando su
productividad, debido a un factor econémico reducido, producto de la pandemia
COVID-19.

Los riesgos financieros que presenta la empresa son: la reduccion en la rentabilidad,
el aumento de materia prima, la obtencion de materiales inadecuados para la
elaboracion de sus productos, méquinas en malas condiciones que impiden la
produccion de los muebles, asi como el incumplimiento en el tiempo previsto de
entrega del producto. En el tema de la rentabilidad empresarial, esta tiende a crecer
referente a las expectativas del propietario, por la alta demanda que se tiene
actualmente; sin embargo, no se ha realizado algun estudio economico-financiero que

pueda determinar la rentabilidad con exactitud.

En cuanto a los sistemas informaticos, estos son poco efectivos, debido a que no se les
utilizan de una de manera adecuada dentro de la organizacion, por el momento no hay
una buena gestion del sistema de informacion gerencial que sintetice los datos de la
empresa para asegurar el buen funcionamiento de los procesos, por ejemplo, informes
semanales, mensuales, trimestrales o bimestrales, entre otros. Tampoco hay un buen

funcionamiento del sistema de informacion de marketing, el cual permite establecer
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un conjunto de relaciones estructuradas entre el personal interno y externo, maquinas

y procedimientos para generar un mejor flujo de datos.

Para la toma de decisiones, “Moduline” no tiene un proceso estructurado para la toma
de decisiones, las mismas varian segun el cronograma de pedidos y las necesidades de
los clientes. Las decisiones clave de la empresa son tomadas por el duefio de la
empresa, él direcciona a los empleados para que cumplan las funciones en las cuales
se desempefian. La informacion con la que cuenta la empresa influye de manera directa
para la toma de decisiones; pues esta permitira al taller direccionar los recursos segun

sus intereses.

En lo referente a contingencias, la empresa tomaria acciones como:

e Planes de mantenimiento, planes de contingencia para las materias
primas y para cada proceso productivo.

o Estudios que minimicen los retrasos de los procesos.

e Actualizacion de la informacion sobre nuevas tendencias en el mercado.

e Planes de accion.

¢ Planes de marketing.

Dentro de todos estos aspectos mencionados, podemos determinar que el duefio de la
empresa no solo hace actividades operativas sino también gerenciales.
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CAPITULO 3

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

El direccionamiento estratégico “es un enfoque gerencial que permite a la alta
direccién determinar un rumbo claro y promover las actividades necesarias para que
toda la organizacion trabaje en la misma direccion” (Camacho, 2002). Esto implica
que la direccion estratégica de la empresa deba brindar los recursos necesarios a los
gerentes con el fin de que estén listos para enfrentar los cambios del entorno, tomen
las mejores decisiones en situaciones complejas y cumplan con las metas de la

organizacion.

El objetivo del direccionamiento estratégico es dar el apoyo al administrador en la
busqueda continua de métodos mediante el desarrollo de un conjunto de herramientas
y mapas conceptuales que permitan descubrir las relaciones sistémicas que existen
entre las decisiones tomadas por el administrador y el desempefio alcanzado por la
organizacion (Saloner, 2005).

Un buen direccionamiento estratégico realizado dentro de la empresa, va a permitir
analizar sus decisiones y acciones que se deben tomar frente a los problemas, esto va
a garantizar que la organizacion cumpla con sus objetivos establecidos, genere ventajas
con relacién a la competencia, aumenten el desempefio de la organizacion y hagan

frente con éxito a los nuevos retos.

3.1 Introduccidn

Una vez realizado el levantamiento y analisis de la situacién actual de la empresa
“Moduline”, el siguiente paso es el planteamiento del direccionamiento estratégico.
En este capitulo se definiran los cuatro elementos que lo constituyen; valores
estratégicos, vision, mision y estrategia empresarial. Estos elementos se trabajaran
conjuntamente con la alta direccion de la empresa para garantizar su conocimiento y
aprobacion. Es importante que los directivos comuniquen y difundan la informacién

al resto del personal que conforma la organizacion.
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3.2 Valores estratégicos

Los valores estratégicos al ser plasmados por la alta direccion de la organizacion, son
reflejos de sus creencias, habitos, principios, convicciones, destrezas, filosofias,
habilidades, entre otros. Es decir, se los entiende como los fundamentos mas

importantes para el éxito, el desarrollo y la gestion empresarial.

Es valioso considerar la pregunta: ;Qué es y en qué cree la organizacion?

Esta pregunta es importante porque plantea los valores dentro de la empresa, debido a
que la misma debe ser el soporte para el buen desarrollo de la cultura organizacional

en “Moduline”.

Para establecer los valores estratégicos dentro de la empresa, se utilizé la herramienta
de lluvia de ideas, la cual es una técnica en grupo para desarrollar ideas sobre un tema
0 asunto determinado, en este caso se trabajo conjuntamente con la alta direccién y el

personal que conforma la empresa. Los valores considerados fueron los siguientes:

e Calidad de productos

e Seguridad Integral

e FEtica

e Innovacion

e Capacidad de accion

e Compromiso con cliente
e Imagen corporativa

e Clima laboral

e Trabajo en equipo

e Competencia leal

A partir de los posibles valores estratégicos encontrados, se elabord el siguiente cuadro
para definir estos valores. La calificacion se realizd con una escala que mide la
importancia del valor para la empresa, esta se distribuye de la siguiente manera: Nada
Importante (NI), Poco Importante (PI), Importante (I), Muy Importante (Ml) y

Sumamente Importante (SI). Se llevé a cabo con la presencia y el voto de los miembros
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de la empresa. Tras marcar cada uno los valores a través de una X, se establecio la

caracterizacion del valor, que es la descripcion del enfoque obtenido por “Moduline”

frente al valor. A continuacion se presenta la calificacion y caracterizacion de cada

uno de los valores estratégicos.

Tabla 2: Matriz para la definicion de los valores estratégicos

DEFINICION DE LOS VALORES ESTRATEGICOS

DIMENSIONES |NI|PI{1|MI CARACTERIZACIONES
Calidad de Moduline busca satisfacer los requerimientos de todos sus clientes,
producto ofreciendo disefios personalizados en sus productos con la més alta calidad.

Seguridad Integral

Examinamos todos los posibles riesgos que puedan afectar a los miembros
de la empresa con el fin de encontrar falencias y/o puntos a mejorar en la
seguridad y establecer mecanismos de prevencién.

Moduline da una imagen de transparencia a todos los clientes, a través del

Etica compromiso, responsabilidad, sinceridad y cumplimiento con la entrega de
los productos.

Estamos dispuestos a mejorar nuestros productos, con la incorporacién de

Innovacién nuevas tecnologias, decoraciones, materiales, formas y técnicas, entre otros

y asi cumplir con las expectativas de nuestros clientes.

Capacidad de
aprendizaje

Moduline mantiene una cultura orientada al aprendizaje y, sobre todo se
compromete a difundir y reforzar con el fin de facilitar los procesos de
desarrollo de conocimientos, habilidades, destrezas y vivencias, para un
mejoramiento en el desempefio de cada uno de los miembros de la empresa.

Compromiso con

La empresa estd comprometida con el cliente, sembrando confianza en cada

Corporativa

el cliente uno de los productos vendidos.
Moduline trata de diferenciarse con los disefios personalizados en sus
Imagen muebles, con el proposito de hacerse reconocible y atractiva en el mercado

y transmitir una serie de valores econdmicos, humanos o profesionales al
publico o a sus potenciales consumidores o clientes.

. Brindamos un ambiente de trabajo idoneo, para que todo el personal se
Clima Laboral X . . L h LT
sienta comodo y desarrolle sus actividades asignadas con eficiencia.
. . Buscamos la integracién de todos los miembros de la empresa para cooperar
Trabajo en equipo X - . - ,
de manera conjunta por la busqueda de objetivos y metas en comun.
. La empresa atrae y conserva a los potenciales consumidores o clientes de
Competencia Leal X forma ética

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En base a la informacion obtenida de la matriz de los valores estratégicos, se puede
concluir que los valores obtenidos definen a la empresa “Moduline”; algunos de ellos
estan mas marcados que otros, por tanto, se han escogido los de calificacion “SI”. Cabe
destacar que estos valores serviran de base para la formulacion y la aplicacion de la

vision, la mision y la estrategia empresarial.

A continuacion se presenta la declaratoria de los valores estratégicos de “Moduline”.

Calidad de producto: Moduline busca satisfacer los requerimientos de todos sus

clientes, ofreciendo disefios personalizados en sus productos con la mas alta calidad.

Etica: Moduline da una imagen de transparencia a todos los clientes, a través del
compromiso, responsabilidad, sinceridad y cumplimiento con la entrega de los

productos.

Innovacién: Estamos dispuestos a mejorar nuestros productos, con la incorporacion
de nuevas tecnologias, decoraciones, materiales, formas y técnicas, entre otros y asi

cumplir con las expectativas de nuestros clientes.

Capacidad de aprendizaje: Moduline mantiene una cultura orientada al aprendizaje
y, sobre todo se compromete a difundir y reforzar con el fin de facilitar los procesos
de desarrollo de conocimientos, habilidades, destrezas y vivencias, para un

mejoramiento en el desempefio de cada uno de los miembros de la empresa.

Compromiso con el cliente: La empresa esta comprometida con el cliente, sembrando

confianza en cada uno de los productos vendidos.

Imagen Corporativa: Moduline trata de diferenciarse con los disefios personalizados
en sus muebles, con el propdsito de hacerse reconocible y atractiva en el mercado y
transmitir una serie de valores econdmicos, humanos o profesionales al publico o a sus

potenciales consumidores o clientes.
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3.3 Vision
La vision hace referencia al perfil que la empresa desea tener en el futuro, normalmente
se lo trabaja en un horizonte temporal de largo plazo. Segun (Johnson et al., 2006) es

“aquella que engloba el futuro deseado, o la aspiracion de la organizacion; el sentido

de descubrimiento y destino que motiva tanto a los directivos como a los trabajadores”.

La vision necesita provocar entusiasmo en todos los miembros de la empresa, tiene
que ser tolerante para que sea aceptada por todo el personal, requiere de claridad en su
contenido para que sea entendida y es necesario que sea realista para asegurar el

cumplimiento de la aspiracion que desea alcanzar la organizacion.

Para establecer la vision de “Moduline” es necesario conocer informacion relacionada
con la empresa. Para esto, se realiz6 una reunién con la alta direccion para responder

a las siguientes preguntas:

1. ¢Quiénes somos?
Somos una empresa dedicada a la fabricacion de mobiliario para empresas,
oficinas u hogares, donde los productos que se elaboran, lo son en base a las
necesidades de los clientes. Creamos disefios personalizados con la mayor

calidad posible, a precios justos y accesibles.

2. (A donde aspiramos llegar en el plazo que establecemos (escenario futuro
aspirado)?
Buscamos establecernos como una empresa lider, reconocida en el mercado

dedicado a la fabricacion de mobiliario en la ciudad de Cuenca.

3. ¢Para qué queremos alcanzar ese escenario futuro aspirado?
Para posicionarnos en el mercado, aspiramos cumplir con las necesidades de
nuestros clientes con la entrega del producto personalizado y que estos al
momento que deseen adquirir un mueble, siempre consideren como primera

opcion a “Moduline”.

4. ¢Cudl es el plazo que establecemos para lograr este fin?



Orellana Tapia 29

El plazo que nos hemos establecido es de 5 afios.

De esta manera, tomando la informacion mas importante de las respuestas a las

interrogantes planteadas, se realizé la declaratoria de la vision.

Tabla 3: Vision “Moduline”

VISION

“Somos una empresa que aspira a ser lider y reconocida en el mercado dedicado a la
fabricacion de mobiliario para empresas, oficinas u hogares en los préximos 5 afios en la
ciudad de Cuenca, elaboramos productos en base a las especificaciones de los clientes con
la mayor calidad posible. Buscamos posicionarnos en el mercado, manteniendo la

comunicacion con nuestros clientes y cumpliendo siempre con sus necesidades.”

mmODULINE

mobiliaric modular

Fuente: Propia

Elaborado por: La Autora

3.4 Mision

La mision representa la razon de ser de la organizacion, es una declaracion genérica
de los propositos de la empresa. Segun (Martos, 2009), “la mision incluye el propésito
y el concepto de valor. Define el escenario donde la organizacion participara y el papel

gue quiere tener en este escenario”.

Por lo tanto, la mision empresarial debe reflejar los objetivos que se quieren alcanzar
en la organizacion y los valores que las personas asocian con el beneficio de la

empresa, estos pueden inferir a través de las decisiones y las prioridades.
Para establecer la mision de “Moduline” es necesario conocer ciertos aspectos
importantes de la empresa. Para esto, se realizé una reunion con la alta direccion para

responder a las siguientes preguntas:

1. ¢Qué somos y para qué existimos?
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Somos un taller que se dedica a la fabricacion de mobiliario para empresas, oficinas u
hogares, que buscan superar las expectativas de los clientes, mediante la entrega de

disefios de muebles personalizados.

2. (A quién(es) aporta valor nuestro trabajo?
Nuestro trabajo aporta valor a nuestros clientes ofreciéndoles productos de alta calidad,
creando disefios que cumplan con sus necesidades y expectativas y generando

confianza en nuestros productos.

3. ¢Como creamos valor?
Creamos valor mediante la innovacion que se desarrolla en los productos y estamos
constantemente actualizdndonos con las nuevas tendencias de disefio que se realizan

para el mobiliario, ademéas de cumplir con las especificaciones de nuestros clientes.

4. ¢Cudles son los valores estratégicos que potenciamos?
e Calidad de producto

e Ftica

e Innovacion

e Capacidad de aprendizaje

e Compromiso con el cliente

e Imagen Corporativa

Tomando la informacion mas importante de las respuestas a las interrogantes

planteadas, se realizé la declaratoria de la mision.
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Tabla 4: Misién “Moduline”

MISION

Moduline es una empresa que desea crear, fabricar, innovar y cumplir con los disefios de
muebles personalizados y exclusivos con altos estandares de calidad, para todos los clientes.
Potenciamos al cumplimiento de nuestros valores estratégicos de capacidad de aprendizaje,
innovacion, ética, calidad, imagen corporativa y compromiso con el cliente, promoviendo

asi la mejora continua y generando la confianza en nuestros productos.

MobuLine

mobiliario modular

Fuente: Propia

Elaborado por: La Autora

3.5 Estrategia empresarial

Es una basqueda de diversos planes de accidén que descubran y potencien la ventaja
competitiva. Sefiala los objetivos a alcanzar y, por tanto, supone un compromiso de
los actuantes en la empresa y una guia que facilite la actuacién diaria. La estrategia
empresarial propone explicitar o detallar las grandes opciones de la empresa que
orientaran, de forma determinante, las decisiones de la empresa sobre actividades y
estructuras de organizacion, y asi mismo fijar un marco de referencia en el cual deberan
inscribirse todas las acciones que la organizacion emprendera durante un determinado

periodo temporal (Hernandez et al., 2017).

La estrategia empresarial se establece a través de mecanismos, acciones y otros
recursos que se requieran para alcanzar la vision de la empresa, cumpliendo
simultaneamente con la mision y vinculando al mismo tiempo con los valores

estratégicos.
Para la generacion de la declaratoria de la estrategia empresarial en “Moduline”, se
tomo6 como base el siguiente banco de preguntas. Se realiz6 una reunion con la alta

direccion para responder las mismas y se obtuvieron las siguientes respuestas:

1. ¢Cuales son las tendencias de nuestro mercado mas importantes para nosotros?
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Las tendencias de nuestro mercado son: la fabricacién de mobiliario con disefios
personalizados, precios competitivos, innovacion, disminucion de los tiempos de

entrega del producto y servicio posventa.

2. ¢Como debemos llegar a nuestros clientes y mantenernos en el mercado?
La manera de llegar a nuestros clientes es ofreciendo productos diferentes con respecto
a nuestros competidores, manteniendo precios competitivos y con la més alta calidad
posible. Las estrategias de permanencia en el mercado, se basan en el cumplimiento
de todas las expectativas de los clientes al momento de la entrega del mueble, con
todos los requisitos pedidos, para generar la recontratacion del servicio y crear

fidelidad con el negocio.

3. ¢Qué tratamiento debemos dar a nuestros competidores y otros stakeholders?
En cuanto a la competencia se debe realizar un benchmarking, el cual es un proceso
que crea, recopila y analiza indicadores claves que permiten medir el rendimiento de
los procesos y las funciones claves dentro de la organizacion. También se debe aplicar

herramientas que permitan analizar el entorno.

Por otra parte estan los stakeholders, los cuales son grupos de interés o partes
interesadas, es decir son todas aquellas personas o entidades que de alguna manera
permiten el funcionamiento de una empresa y que, al mismo tiempo, se ven afectadas
por las acciones que esta lleva a cabo (Galli, 2017). Para estos grupos de interés, se
debe emplear estrategias para lograr una buena comunicacion y un beneficio entre

ambas partes.

4. ¢Que factores estratégicos merecen una gestion prioritaria y especial?
v Imagen corporativa

Disefio de los productos

Aprendizaje / conocimiento

Requerimientos del cliente

Calidad de productos

Conocimiento del mercado

AN N N N NN

Politica de precios
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v Tecnologia / innovacién
5. ¢Qué tipo(s) de estrategia(s) de valor debemos emplear?
Las estrategias de valor que se deben emplear son estrategias para crecer y tener un
mejor desarrollo en el mercado y en los productos, estrategias genéricas para ofertar
mejores disefios de muebleria con respecto a la competencia y estrategias de enlace
que permitan establecer alianzas estratégicas con diferentes stakeholders para mejorar

los procesos y el servicio.

Una vez definidas las estrategias de valor, se procedié a elaborar la estrategia
empresarial. Se identificaron los factores estratégicos del negocio y con la informacion
obtenida, se desarroll el proceso para la determinacion de la fuerza impulsora y la
definicion de los factores clave del éxito. Se trabajé conjuntamente con la alta

direccion.

La siguiente matriz ayuda a encontrar los factores estratégicos claves para “Moduline”,
estos serviran de base para una correcta orientacion en los objetivos y las actividades.
Para la elaboracion de la matriz, como primer paso, se ubicaron tanto vertical como
horizontalmente todos los factores estratégicos que merecen una gestion prioritaria en
la empresa, luego se comparo el factor de la fila con el de la columna, si el primero es
mas relevante que el otro, se escribié un nimero uno en su cruce, caso contrario, se
dejo en blanco. Como dltimo paso, se sumaron todos los unos de la fila y los ceros de

la columna y se ordenaron los factores estratégicos de mayor a menor valor.
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Tabla 5: Matriz para la identificacion de los factores estratégicos

IDENTIFICACION DE FACTORES ESTRATEGICOS

g8 =
1%} QL S 3 8 c
SlE|IS| 85 2
c| 3|3|=|3|8 S| =
. S13|8|s|8|E|4|%|3
28IMobuuine Z|€|8|g|&8|8|8|8|s
mobiliario modular s|2|<|2|g|lcs|2|E|>
g|l8|le|g|=|c|al=|8
Sle|S|E|8|E|8|E| s
c -g S| S| T g o | © S
g1 2| 5|3/ 3|8|L2|¢e|=R
el2|a| 3|3 5|5|8]|38
Elg|l<|z|S|8|&|&|=T
1. Imagen corporativa 1 1 |1 |1 4
2.Disefio de los productos 1 J1 |1 |1 1 |5
3. Aprendizaje / conocimiento 1 |1 1 |3
4. Requerimientos del cliente 1 1
5. Calidad de los productos 1 1 |2
6. Conocimiento del mercado 1 1
7.Politica de precios 1 |1
8. Tecnologia / innovacion 0
Verticales (blancos) 0 [0 (1 (2 1 |1 |3 |3
Horizontales (unos) 4 [5 |3 (1 2 [1 |1 O
Total 4 |5 |4 |3 |3 |2 |4 |3
Orden de importancia 2 (1 |2 |3 |3 (4 [2 |3

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora

Los resultados indican que la fuerza impulsora, es decir el factor con mayor
importancia para “Moduline” es “Disefio de los Productos”. A su vez, enumerados los
factores por orden son: “Aprendizaje y conocimiento”, “Imagen Corporativa”,
“Politica de precios”, “Requerimientos del cliente” y “Calidad de los productos”. Por
otra parte, los factores estratégicos: “Tecnologia/lnnovacion y “Conocimiento del
mercado”, son considerados de menor importancia, sin embargo, es necesario tenerlos

en cuenta para el desempefio adecuado de la empresa.

La declaratoria de la estrategia empresarial para “Moduline” es la siguiente:
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Tabla 6: Estrategia Empresarial “Moduline”

ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Nuestra estrategia empresarial se fundamenta en el disefio de los productos que brindamos
a todos los clientes, un disefio de mobiliario personalizado y que cumpla con todos sus
requerimientos. Esto se logra a través del aprendizaje y conocimiento que pone nuestro
personal a la hora de fabricar el producto, dando como resultado un mobiliario de calidad,
ademas todos los productos llevan una politica de precios razonables y accesibles, logrando

satisfaccion de compra en los clientes, seguridad y confianza con la imagen corporativa.

mmoouune

mobiltario modular

Fuente: Propia

Elaborado por: La Autora

3.6 Conclusiones

En este capitulo se ha finalizado el proceso del direccionamiento estratégico, dentro
del cual se estableci6 en primera instancia los valores estratégicos, los cuales son los
fundamentos mas importantes para el éxito, el desarrollo y la gestion empresarial.
Seguido de esto se plante6 la vision en un horizonte de cinco afios, donde se refleja el
perfil que la empresa desea tener en el futuro, luego de lo cual se realizé la declaratoria
de la misidn, que representa la razén de ser de la organizacion y refleja los objetivos
que se desean alcanzar y sus valores. Finalmente se formuld la estrategia empresarial,
la misma que busca capturar mejores oportunidades de crecimiento y potenciar las

ventajas competitivas para orientar a la empresa a un buen desarrollo.
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CAPITULO 4

PLANIFICACION A LARGO PLAZO

La planificacion a largo plazo es un proceso que mediante el analisis se establece las
posiciones futuras, metas y objetivos que la empresa aspira alcanzar a largo plazo.
Segun (UCUENCA, n.d.) la planificacion busca transformar la vision, la mision y la
estrategia en resultados tangibles en el futuro, demandando para ello un trabajo

participativo del equipo directivo que conforma la empresa.

Es pertinente aclarar que la planificacion a largo plazo sirve como herramienta que
facilita la organizacién dentro la empresa, debido a que, si cumple con los objetivos
establecidos tendra mayor posibilidad de cumplir las metas que la vision empresarial
propone. Ademas, generar un plan a largo plazo permite que el personal se involucre
de manera mas organizada durante el proceso, ya que al evidenciar coémo los objetivos
se cumplen sistematicamente en tiempos establecidos, la relevancia del trabajo de los
miembros se traducird en motivacion extra en el area de trabajo, incrementando su

desempefio.

En resumen, la planificacion a largo plazo mejora la motivacion, traduce la vision, la
mision y la estrategia empresarial en un plan estratégico viable, fomenta la cultura de
comunicacion, planificacion, coordinacién organizacional y promueve el compromiso

de todos los miembros de la organizacion.

4.1 Introduccion

Una vez realizado el direccionamiento estratégico de la empresa “Moduline”, el
siguiente paso es: “El andlisis de la planificacion a largo plazo”. En el presente capitulo
se definiran los temas y asuntos estratégicos externos e internos, los mismos que
serviran para realizar la matriz “FO, FA, DO, DA”. Consecuentemente se evaluaran
los asuntos estratégicos y se plantearan estrategias de valor, los objetivos estratégicos
y los indicadores clave de desempefio. Esto dara paso a la elaboracion del cuadro de
mando integral, que estara compuesto por el mapa estratégico y el tablero de control;

finalmente con la informacién obtenida se desarrollard la matriz para la
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implementacién del plan estratégico que contempla un horizonte de planeacion de

cinco afios.

4.2 Temas estratégicos

Procesos relevantes y &reas estratégicas de gestion inmersos en la estrategia
empresarial y en sus factores estratégicos, dentro de los cuales se han de definir los
asuntos estratégicos y los objetivos estratégicos, en busca de la posicion aspirada en el

futuro que desea alcanzar la organizacion. (Coronel, 2018)

Los temas estratégicos permiten guiar a la organizacion a la gestion de sus prioridades,
ubicando asertivamente aspectos relevantes con la vision, la mision y la estrategia
empresarial en relacién a la planificacién a largo plazo. También el desarrollo de los
temas estratégicos dentro de la empresa, favorece la gestion de los asuntos estratégicos
criticos por medio de los objetivos y el plan estratégico.

La planificacion a largo plazo debe priorizar los ambitos estratégicos de mayor
importancia para la empresa y posibilita el desarrollo de los mismos, para esto se
requiere el planteamiento de los temas estratégicos, los cuales aseguran que esta
planificacion se cumpla.

13

Para establecer los temas estratégicos, se utilizd herramientas de apoyo como: “el
analisis de la cadena de valor” y “el mapa de procesos de la empresa”. A continuacion,

se detalla la definicién de cada una de las herramientas utilizadas.

La cadena de valor es una herramienta que permite identificar, reconocer y definir las
ventajas competitivas de la empresa. Segun (Frances, 2004) esta herramienta
proporciona un modelo de aplicacion general que permite representar de manera
sistematica las actividades de cualquier organizacién, ya sea aislada o que forme parte

de una corporacion. Esta formado por las actividades primarias y de apoyo.

Las actividades primarias son aquellas que se involucran con los procesos de la

empresa. Por ejemplo: venta, fabricacion o distribucion del producto. Estas se dividen
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en cinco categorias importantes, las cuales son: logistica interna, operaciones, logistica

externa, marketing y ventas y servicio postventa.

Por otro lado, las actividades de apoyo se relacionan con las tareas que se realizan

dentro de la organizacion. Por ejemplo: gestion de la infraestructura organizacional,

recursos humanos, desarrollo tecnol6gico y aprovisionamiento.

En la siguiente Ilustracion se presenta la cadena de valor para “Moduline”, donde se

gestiona de manera mas sencilla las actividades que se realizan dentro de la empresa,

con el objetivo de facilitar el desarrollo de la planificacion estratégica.

llustracion 1: Cadena de valor “Moduline”

CADENA DE VALOR “Moduline”

Infraestructura Organizacional: Gestion financiera y contable, adecuacién del espacio

Actividades de apoyo

Actividades principales

dentro del taller para la ubicacion de los muebles.
Gestion de los Recursos Humanos: Contratacion de personal extra para cubrir la
cantidad de pedidos, transmisién de experiencia en la elaboracion del mobiliario.
Desarrollo Tecnoldgico: Gestion en compras de materias primas, herramientas y
magquinarias para la elaboracion de los muebles.
Aprovisionamiento: Compra de insumos, materias primas, herramientas y maquinarias.
Logistica Interna Operaciones Logistica Mercadeo y Servicio
Externa ventas Post Venta
. . Servicio al
Control de inventarios. L . L
e Recepcion de | cliente. Gestion de
Planificacion de la . N .
- los pedidos Organizacién | Promociones | reclamosy
produccion. - L
S Elaboracion para la en redes solucion
Programacién del .
del producto. | entrega del sociales para los
transporte para la .
entrega de los pedidos Empaquetado pr_odL_Jcto_ clientes
' Distribucion

Fuente: (Porter, 1986)

Elaborado por: La Autora

Margen

La cadena de valor de la empresa clasifica las actividades secundarias y primarias

como se aprecia en la llustracién 1. Con el objetivo de facilitar la toma de decisiones,

se priorizd Unicamente las actividades principales debido a que estas son las que

requieren una mayor gestion.
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Por otra parte, se utilizd la herramienta del mapa de procesos para obtener una vision

de conjunto de “Moduline” y de sus actividades que lleva a cabo.

El mapa de procesos es “la representacion grafica de la estructura de procesos que
conforman el sistema de gestion de una empresa” (Sanz et al., 2002). EI mismo esta
conformado por los siguientes elementos: macro proceso, proceso, subproceso,
actividades y tareas. A continuacion se detalla la definicion de cada uno de los

elementos segun su jerarquia.

e Macro proceso: expresion estructural y funcional de un sistema productivo.

e Proceso: conjunto sistemético de actividades e interacciones entre ellas, que
transforma entradas en salidas con valor agregado.

e Subproceso: subconjunto de actividades e interacciones que constituyen un
componente estructural y funcional de un proceso,

e Actividades: conjunto de tareas elementales y bésicas, organizado sobre la
base de capacidades especificas de actuar de los trabajadores

e Tareas: accion especifica que constituye la unidad estructural, funcional,
temporal e individual de trabajo, para fines de planificacién, ejecucion, control

y mejora continua (Coronel, 2020).

Para la elaboracion del mapa de procesos de la empresa “Moduline”, se considerd los
cuatro grandes bloques que son: macro proceso, procesos, subprocesos y actividades,
los mismos que corresponden a la clasificacion del mapa segin su jerarquia. Cabe

destacar que la empresa al ser pequefia inicamente cuenta con estos elementos.

En la llustracion 2 se muestra el mapa de procesos de acuerdo a su jerarquia para la

empresa “Moduline”.



lHustracion 2: Mapa de procesos “Moduline”
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Negociary l;tlllZﬂCl.én 6 Utilizacion de Utilizacion de Verificar si el Transporte de los

verificar precios, Registrar y e(t:(,)rsf:lgges, decoraciones, decoraciones, disefio cumple productos.
ACTVIDABIES créditos y otros realizar el ;icselr"(\:os’ técnicas, técnicas, on los

beneficios para control de loress disefios, colores | | disefios, colores requerimientos
la compra de los materias primas. g: orest y y diferentes y diferentes del cliente.

productos. elst?lrz:;: estilos de estilos de '

acabado. acabado.

acabado.

Fuente: Propia

Elaborado por: La Autora

El presente mapa de procesos representa al macro proceso de la empresa, el cual es la
fabricacion de muebles de madera. Dentro de este bloque se reinen los procesos claves
que van desde el abastecimiento hasta la distribucion del producto. En cuanto a los
subprocesos se encuentran la gestién de proveedores, inventarios, produccion de
muebles para oficinas, empresas y hogares, calidad y empaquetado; finalmente se
encuentran las actividades para cada subproceso.

Una vez identificados los procesos mas importantes para la organizacién, se
establecieron los temas estratégicos que surgen a partir de factores estratégicos
propuestos previamente y de las herramientas utilizadas: cadena de valor y mapa
estratégico. Los temas estratégicos se definieron conjuntamente con el representante

de la empresa “Moduline”.

La siguiente matriz tiene como objetivo definir los temas estratégicos para
“Moduline”, estos serviran como guia a la organizacion para la identificacion y la
posterior gestion de areas claves. Para la elaboracion de la matriz, se asigné una
ponderacién a cada tema estratégico, siendo A la més alta y C la mas baja. Los temas
estratégicos que tuvieron una calificacion A, fueron los que se consideraron como
temas criticos.



Tabla 7: Matriz para la definicion de los temas estratégicos

Disefio de los Productos

Disefio y desarrollo de
productos

Utilizacion de nuevas técnicas, disefios, materiales y
decoraciones, entre otros para la elaboracién de los
muebles.
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De procesos internos

Trabajo en Equipo

Aprendizaje y

Gestidn de talento humano

conocimiento

Capital Humano

Capacitacion continua y desarrollo de conocimientos,
competencias, habilidades y destrezas de las personas que
ocupan cada uno de los puestos dentro de la organizacion.

De aprendizaje y crecimiento

Marca

Transmision de un concepto de marca basado en los
valores y los objetivos de la empresa.

Imagen Corporativa

Relacion con el cliente

Atencion a los clientes en lo relativo al cumplimiento de
sus necesidades y reclamaciones.

Del cliente y otros stakeholders

Politica de precios

Crecimiento econémico

Incremento de la rentabilidad y productividad

Economica y financiera

Requerimientos del

Exceder requerimientos del
cliente

cliente

Excelencia operacional

Entrega del pedido a tiempo

De procesos internos

Calidad de los productos

Mejora continua

Optimizacion de recursos para aumentar la calidad del
servicio, los productos y los procesos.

Atributos del producto

Elaboracion de los productos personalizados con calidad.

Del cliente y otros stakeholders

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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A continuacion se realiza la declaratoria de cada uno de los temas criticos, se
consideraron los de méxima prioridad, es decir Unicamente los que tuvieron

calificacion A.

Disefio y desarrollo de productos: Utilizacion de nuevas técnicas, disefios, materiales
y decoraciones, entre otros para la elaboracion de los muebles.

Capital Humano: Capacitacion continua y desarrollo de conocimientos,
competencias, habilidades y destrezas de las personas que ocupan cada uno de los

puestos dentro de la organizacion.

Marca: Transmision de un concepto de marca basado en los valores y los objetivos de

la empresa.

Relacion con el cliente: Atencion a los clientes en lo relativo al cumplimiento de sus

necesidades y reclamaciones.

Crecimiento Econdmico: Incremento de la rentabilidad y productividad.

Excelencia Operacional: Entrega del pedido a tiempo.

Mejora Continua: Optimizacion de recursos para aumentar la calidad del servicio,

los productos y los procesos.

Atributos del producto: Elaboracion de los productos personalizados con calidad.

4.3 Asuntos estratégicos externos e internos

Determinar los asuntos estratégicos externos e internos es el siguiente paso en el

planteamiento de la formulacion de estrategias de valor y objetivos estratégicos.

Los asuntos estratégicos son factores relevantes contenidos en los temas criticos, que

se espera influyan en el cumplimiento futuro de la vision, la mision y la estrategia
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empresarial de la organizacién, en el contexto de sus valores estratégicos. (Coronel,
2018)

Los asuntos estratégicos se refieren a enfocar los puntos estratégicos mas importantes
dentro de la organizacion, ademas de facilitar la formulacion de los objetivos
estratégicos, los indicadores clave de desempefio y el plan estratégico. Los asuntos
estratégicos tienen como proposito optimizar el empleo de los recursos, permitir la
asignacion de responsabilidades a todo el personal, prevenir la toma de decisiones

prematuras y ayudar al desarrollo organizacional de la empresa.

Los asuntos estratégicos se clasifican en dos tipos:

Asuntos estratégicos externos: Factores externos capaces de influir en el cumplimiento
de la estrategia empresarial, estos estan conformados por las oportunidades que son
los factores positivos que se descubren en el entorno en el que actla la organizacion y
las amenazas que son aquellas situaciones que pueden llegar a tener una influencia

negativa sobre la empresa y atentar su permanencia.

Asuntos estratégicos internos: Factores internos capaces de generar ventajas
competitivas, estos estan conformados por las fortalezas referidas a capacidades
especiales que conforman el diferencial competitivo para el crecimiento de la empresa
y las debilidades que son factores que ocasionan una posicion desfavorable frente a la
competencia, por lo que requieren ser potenciados para mejorar el desempefio

organizacional.

Para llevar el analisis y el planteamiento de los asuntos estratégicos, (Coronel, 2018),
propone el siguiente procedimiento para la seleccion de los asuntos estratégicos, que

tienen como fin dar a conocer la situacion interna y externa de la empresa:

a) Identificar los asuntos estratégicos internos y externos.
b) Realizar un analisis FO (fortalezas versus oportunidades), FA (fortalezas

versus amenazas), DO (debilidades versus oportunidades), DA (debilidades
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Versus amenazas), para valorar el “grado de importancia” de cada uno de los
asuntos estratégicos internos.

c) Seleccionar los asuntos criticos (asuntos estratégicos internos mas
importantes), se validan y se hace su declaratoria.

d) Evaluar por separado los asuntos criticos declarados y los asuntos estratégicos
externos planteados para establecer sus respectivos niveles de robustez
estratégica.

e) Formular estrategias de valor FO, FA, DO, DA (familias de estrategias) para
potenciar los asuntos estratégicos con el menor nivel de robustez estratégica, a
través de la vinculacion entre los asuntos criticos y los asuntos estratégicos

externos.

Con la finalidad de determinar los asuntos criticos internos y externos, se decidio

aplicar el procedimiento antes mencionado, que a continuacion se presenta:
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Tabla 8: Matriz para la definicion de los asuntos estratégicos

Disefio y desarrollo de
productos

La empresa estd a la vanguardia de las nuevas tendencias de disefios de mobiliario,
utilizando nuevas técnicas para la elaboracién de los productos

Capital Humano

Moduline cuenta con un personal altamente calificado.

Atributos del producto
(Calidad)

La empresa elabora los productos utilizando materias primas de calidad.

Crecimiento Econémico

Las ventas de Moduline permiten el aumento de la rentabilidad de la empresa.

Relacion con el cliente

Relacion con el cliente

La empresa atiende las necesidades y reclamos del cliente.

La empresa no cuenta con un servicio post venta establecido.

Excelencia Operacional

Moduline no dispone de un sistema apropiado para llevar el control de las fechas de
entrega de los pedidos, en ocasiones existen retrasos.

Atributos del producto
(Funcionalidad)

Existe en la empresa una escasa informacién y difusion sobre las caracteristicas y detalles
de los productos.

Marca

La empresa no cuenta con un plan de marketing que le permita dar a conocer la marca en
el mercado

Excelencia Operacional

Los trabajadores en ciertas ocasiones cometen errores al ser apurados, generando
productos defectuosos y causando reprocesamientos.

Mejora Continua

Disefio y desarrollo de
productos

La empresa carece de sistemas de recopilacion, andlisis y presentacion de informacion
que ayuden en la toma de decisiones.

En el mercado local existe una mayor preferencia por productos elaborados a base de
madera.

Crecimiento Econémico

El mercado ofrece varias posibilidades para incrementar la rentabilidad.

Atributos del producto (
Precio)

Excelencia Operacional

Las empresas competidoras tienen precios elevados en sus productos y no cuentan con
disefios personalizados que se ajusten a las necesidades del cliente.

La competencia presenta tiempos de entrega mas cortos a la hora de entregar el producto
final al cliente.

Relacion con el cliente

Las empresas competidoras presentan estrategias para captar y fidelizar al cliente.

Capital Humano

La competencia tiene un capital humano de trabajo con mayor experiencia en la
fabricacion de productos hechos de madera.

Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: La Autora
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Con la definicion de los asuntos estratégicos, se establecieron los asuntos criticos
internos y externos que requieren una mayor gestion en la empresa “Moduline” donde
se puede apreciar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en cada uno de
ellos. El siguiente paso para continuar con el procedimiento haciendo uso de la matriz
realizada, es el andlisis FO, FA, DO, DA.

4.4 Analisis FO, FA, DO, DA

El andlisis FO, FA, DO, DA permite obtener un diagndstico real de la empresa, donde
se verifica si existe una conexion ldgica entre: fortalezas y oportunidades (FO),
fortalezas y amenazas (FA), debilidades y oportunidades (DO) y debilidades y
amenazas (DA) con el fin de encontrar los aspectos que se deben potenciar dentro de

la organizacion y facilitar la toma de decisiones de la misma.

Para establecer la relacion de los asuntos estratégicos internos y externos, a traves de
la matriz de analisis FO-FA-DO-DA, se deben considerar las siguientes preguntas

propuestas por Ivan Coronel.

1) ¢Mi fortaleza facilita el aprovechamiento de la oportunidad?
2) ¢Mi fortaleza facilita la superacién de la amenaza?
3) ¢Mi debilidad dificulta el aprovechamiento de la oportunidad?

4) ¢Mi debilidad dificulta la superacion de la amenaza? (Coronel, 2018)

Estas interrogantes proporcionan informacion clave para poder identificar si existe o

no un vinculo entre los asuntos estratégicos.

La siguiente matriz permite realizar el analisis FO-FA-DO-FA para “Moduline”. Para
la elaboracion de esta matriz, se ubicaron los asuntos estratégicos internos y externos
y se identifico la vinculacion entre ellos. Para ello se coloco un nimero 1 en las celdas
cuando exista relacion, caso contrario se dejo en blanco. Una vez realizado este
analisis, se procedié a la sumatoria de las filas de modo que, con los resultados
obtenidos, se elijan como asuntos criticos Unicamente a los asuntos estratégicos con
una valoracion mayor o igual a tres (50% de la suma de todas las celdas de la fila

asumiendo que cada una de ellas contiene el valor de uno). El orden de importancia de
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los asuntos se asigno bajo el criterio de la alta direccion y la autora. A continuacion se
presenta el analisis de los asuntos estratégicos de la empresa “Moduline”.
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Tabla 9: Matriz FO, FA, DO Y DA de la empresa “Moduline”
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1. La empresa esta a la vanguardia de las nuevas tendencias de disefios de 1
mobiliario, utilizando nuevas técnicas para la elaboracion de los productos 1 1 3
2. Moduline cuenta con un personal altamente calificado. 1 1 1 3
3. La empresa elabora los productos utilizando materias primas de calidad. 1 1 1 1 1 5] 1
4. Las ventas de Moduline permiten el aumento de la rentabilidad de la
empresa. 1 1 1 1 1 5] 2
5. La empresa atiende las necesidades y reclamos del cliente. 1 1 1 3
1. La empresa no cuenta con un servicio post venta establecido. 1 1 2
2. Moduline no dispone de un sistema apropiado para llevar el control de las
fechas de entrega de los pedidos, en ocasiones existen retrasos. 1 1 1 1 41 4
3. Existe en la empresa una escasa informacion y difusion sobre las
caracteristicas y detalles de los productos. 1 1 1 3
4. Laempresa no cuenta con un plan de marketing que le permita dar a
conocer la marca en el mercado 1 1 1 1 41 3
5. Los trabajadores en ciertas ocasiones cometen errores al ser apurados,
generando productos defectuosos y causando reprocesamientos. 1 1 1 1 1 5] 1
6. La empresa carece de sistemas de recopilacion, anlisis y presentacion de
informacion que ayuden en la toma de decisiones. 1 1 1 1 1 5] 2

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En la presente matriz se identificd si existe o no vinculo entre los asuntos estratégicos
internos y externos. Para el orden de importancia se dialog6 con la alta direccion y se
procedio a establecer este orden, tomando en cuenta Unicamente a los asuntos
estratégicos que sumaran un total de cuatro o mas. A partir de esto se establecieron los

asuntos criticos.

A continuacién se realiza la declaratoria de los asuntos criticos para la empresa

“Moduline”.

e Laempresa elabora los productos utilizando materias primas de calidad.

e Las ventas de Moduline permiten el aumento de la rentabilidad de la empresa.

e Los trabajadores en ciertas ocasiones cometen errores al ser apurados,
generando productos defectuosos y causando reprocesamientos.

e La empresa carece de sistemas de recopilacién, andlisis y presentacion de
informacion que ayuden en la toma de decisiones.

e Laempresa no cuenta con un plan de marketing que le permita dar a conocer
la marca en el mercado.

e Moduline no dispone de un sistema apropiado para llevar el control de las

fechas de entrega de los pedidos, en ocasiones existen retrasos.

4.5 Evaluacion de los asuntos estratégicos

Una vez definidos los asuntos criticos de la empresa “Moduline”, se procedio a realizar
la evaluacion de la robustez estratégica. Esta consiste en calificar tanto los asuntos

criticos como los asuntos estratégicos externos mediante calificaciones.

La siguiente matriz presenta la evaluacion de los asuntos estratégicos. La suma de las
ponderaciones, tanto, de asuntos criticos como de asuntos estratégicos, debe ser 100%
individualmente. La calificacion asignada a cada asunto estratégico se establecio

mediante los siguientes valores:

e 1=debilidad mayor o amenaza mayor
e 2= debilidad menor o amenaza menor

e 3= fortaleza menor u oportunidad menor
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e 4=Fortaleza mayor u oportunidad mayor
La calificacion asignada para cada asunto estratégico estara entre 1 a 4, siendo el

ndmero 4 la valoracién mas alta.

En la siguiente matriz se califica los asuntos criticos y los asuntos estratégicos

externos:



Tabla 10: Matriz de evaluacion de los asuntos estratégicos

Orellana Tapia 51

de la empresa.

Los trabajadores en ciertas ocasiones cometen errores al ser
apurados, generando productos defectuosos y causando
reprocesamientos.

10%

La empresa elabora los productos utilizando materias primas de 250 1,00
calidad.
Las ventas de Moduline permiten el aumento de la rentabilidad 20% 0.80

0,10

La empresa carece de sistemas de recopilacion, analisis y
presentacion de informacién que ayuden en la toma de
decisiones

15%

0,15

La empresa no cuenta con un plan de marketing que le permita
dar a conocer la marca en el mercado

20%

0,20

Moduline no dispone de un sistema apropiado para llevar el
control de las fechas de entrega de los pedidos, en ocasiones
existen retrasos.

En el mercado local existe una mayor preferencia por productos

10%

0,20

ajusten a las necesidades del cliente.

La competencia presenta tiempos de entrega més cortos a la hora

0,
elaborados a base de madera. 10% e
El mer_c_ado ofrece varias posibilidades para incrementar la 25% 1,00
rentabilidad.
Las empresas competidoras tienen precios elevados en sus
productos y no cuentan con disefios personalizados que se 20% 0,60

experiencia en la fabricacion de productos hechos de madera.

Fuente:(David, 2013)

Elaborado por: La Autora

0,
de entregar el producto final al cliente. 15% U
Las empresas competidoras presentan estrategias para captar y 20% 0.20
fidelizar al cliente. 0 '
La competencia tiene un capital humano de trabajo con mayor 10% 010

A partir de este andlisis, se puede observar que se obtiene un valor de 2,45 para los
asuntos criticos y de 2,60 para asuntos estratégicos externos. Los resultados muestran
una robustez en la parte externa mayor a la robustez de la parte interna. Por ende, es
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necesario plantear estrategias de valor que permitan potenciar esta robustez interna,
para aumentar el desempefio de la empresa, el aprovechamiento de las oportunidades,

la creacion de ventajas competitivas y la fidelizacion de los clientes con la marca.

4.6 Estrategias de valor (FO, FA, DO, DA)

Las estrategias de valor son propuestas de accion que ligan los asuntos criticos con los
asuntos estratégicos externos. Estas estrategias ayudan a incrementar la competitividad
de la empresa, ya que por medio de estas se puede reconocer cualquier oportunidad o
amenaza que se pueda presentar, asi como las fortalezas o las debilidades que la
empresa posee. Por ende, las estrategias permiten que todos los recursos sean

optimizados y aumenten la competitividad de la organizacion.

Se deben considerar las siguientes interrogantes propuestas por Ivan Coronel para la
formulacién de estas estrategias.

e ;Como puedo lograr que mi fortaleza facilite mas y mejor el aprovechamiento
de la oportunidad con la que se vincula?

e ;Como puedo lograr que mi fortaleza facilite mas y mejor la superacién de la
amenaza con la que se vincula?

e (;Como puedo lograr que mi debilidad no dificulte el aprovechamiento de la
oportunidad con la que se vincula?

e ;Cdmo puedo lograr que mi debilidad no dificulte la superacion de la amenaza

con la que se vincula? (Coronel, 2018)

Estas preguntas proporcionan respuestas claves para poder plantear las estrategias
de valor. Para la elaboracion de la siguiente matriz se cont6 con la participacién de
la alta direccion de la empresa y la autora. A continuacion se presenta las

estrategias de valor:
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Tabla 11: Matriz para la formulacion de estrategias de valor

La empresa debe asegurar que las materias primas sean de calidad para aprovechar las preferencias del mercado por adquirir productos elaborados a base de
madera.

Es necesario ofrecer productos de calidad para aprovechar las oportunidades de incrementar la rentabilidad de la empresa.

Es necesario ofertar productos de calidad, a precios accesibles y justos para atraer a clientes potenciales.

La empresa debe plantear e implementar estrategias de marketing.

Se debe difundir mas la informacion sobre las caracteristicas y los detalles de los productos para incrementar el nimero de pedidos y aumentar la utilidad de
la empresa.

Se ha de implementar una estrategia de mercado que resalte materiales y técnicas que se utilizan a la hora de disefiar el mobiliario, de manera que el cliente
pueda visualizar la variedad de productos que ofrece la marca.

La empresa debe incorporar estrategias para mejorar sus tiempos de entrega y que le permitan dar a conocer sus productos de alta calidad.

Es necesario capacitar continuamente al personal para que tenga un mayor nivel que la competencia, y continuar ofreciendo productos de alta calidad.

La empresa debe contar con un cronograma de produccion que asegure la fecha de entrega del pedido a los clientes para evitar retrasos, y aumentar la
rentabilidad de la empresa.

La empresa debe realizar estrategias de fidelizacion que le permitan ganar mercado en la ciudad de Cuenca.

Se debe realizar una gestion de control de pedidos para mantener un continuo seguimiento del pedido y manejar los datos en torno al cliente al que se dirige, y
en base a este cliente, analizar factores como: volumen de pedidos, tiempo de entrega, capacidad de pago, satisfaccion de compra e historial de pedidos.

La empresa debe plantear e implementar estrategias de marketing.

Es necesario implementar estrategias de mercado, en las que se dé a conocer la marca Moduline.

Se ha de implementar una estrategia comercial para dar a conocer un nuevo producto y aumentar la participacion del mercado.

La empresa debe capacitar continuamente a los trabajadores para que disminuyan los errores.

Moduline debe asegurar que los procesos productivos, sean correctos y adecuados para poder incrementar la rentabilidad de la empresa.

Es necesario realizar varias inspecciones durante el proceso de fabricacion de los muebles para evitar productos defectuosos y reprocesamientos, puesto que
la marca se caracteriza por ofrecer productos de alta calidad y a precios justos.

Se ha de implementar un CRM, de bajo costo, que permita analizar y administrar las interacciones con los clientes.

Se ha de implementar un CRM, de bajo costo, que permita analizar las ventas y optimizar la rentabilidad del negocio.

Se ha de implementar un CRM, de bajo costo, que permita la gestion comercial, el marketing y el servicio de atencion al cliente.

Es recomendable elaborar una plantilla con el uso de la herramienta Excel para controlar los pedidos y las fechas de entrega de los mismos, de manera que se
pueda mejorar el servicio al cliente y obtener informacion de calidad sobre el negocio.

Moduline debe mejorar los procesos internos para ganar ventaja competitiva, mediante la entrega a tiempo.

Es necesario implementar un sistema de gestion de pedidos para llevar un control y seguimiento de los procesos relacionados con el manejo de pedidos.
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La empresa debe implementar la metodologia Inbound Marketing para atraer la atencion del pablico por canales como: blogs, redes sociales y emails
marketing (publicidad por correo electrénico).

La empresa debe capacitar a los empleados para que el servicio al cliente y la eficiencia operacional superen a la competencia.

La empresa debe fortalecer las capacidades y las habilidades de los trabajadores para aumentar la eficiencia del servicio y disminuir los errores a la hora de
fabricar el producto.

Se debe implementar un sistema de recopilacién de datos acerca de los clientes, de manera que se pueda utilizar esta informacién para facilitar la toma de
decisiones y el desarrollo de nuevos productos y servicios.

Es recomendable implementar un sistema de ventas que permita guardar los datos principales de los clientes como: fecha de cumpleafios, historial de compras
y correos electrénicos, de modo que se pueda utilizar la informacion para poder enviar correos electronicos a los clientes ofreciendo descuentos, promociones
y ofertas de los productos.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En la tabla 11, se evidencian estrategias de valor en funcion a las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas definidas en la evaluacion de la robustez
estratégica con el fin de establecer, posteriormente los objetivos estratégicos que

seran de apoyo para definir aspectos importantes de la empresa.

4.7 Objetivos estrategicos

El planteamiento de objetivos estratégicos es de suma importancia, debido a que
buscan potencializar el crecimiento y el aumento de la competitividad dentro de la
empresa. Son ademas metas desarrolladas a nivel estratégico y que la organizacién
aspira alcanzar en el futuro. Estos deben ser definidos de forma clara, medible,
comprensible y alcanzable, sobre todo guiaran a la empresa al cumplimiento de su

visién, mision y estrategia empresarial.

Segun (Gonzélez Fernandez & Ramos de Las Heras, 2018), los objetivos estratégicos
son por definicién objetivos de largo plazo. Estan orientados al logro de la vision,
mision y valores estratégicos de la organizacion. Deben ser siempre cuantificables,
realizables en cantidad y calidad, comprensibles, estimulantes, coherentes y escritos

en forma jerarquica preferentemente.

Por otro lado, segin (David, 2013), los objetivos se definen como los resultados
especificos que una organizacion busca alcanzar siguiendo su misién bésica. Largo
plazo quiere decir que debe ser mayor a un afio, por lo tanto, se consideran plazos de
tres y cinco afos. Los objetivos son esenciales para el éxito de una empresa porque
sefialan la direccion, ayudan en la evaluacion, crean sinergia, revelan las prioridades,
se centran en la coordinacion y establecen una base para las actividades de planeacion,

organizacion, direccion y control.

En definitiva, los objetivos estratégicos dan un direccionamiento a la organizacion
hacia su futuro deseado, ayudan a conservar los recursos valiosos y motivan e inspiran
a los trabajadores a aumentar su desempefio. EI cumplimiento de estos objetivos es

responsabilidad de todo el personal.
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Para generar estos objetivos, se deben considerar ciertas caracteristicas como: ser
alcanzables, comprensibles, cuantificables, deben estar establecidos en un horizonte
temporal de tres a cinco afos, deben derivarse de las estrategias de la empresa, tienen
que tener la capacidad de transformarse en tareas especificas, deben posibilitar la

concentracion de recursos y esfuerzos y deben ser multiples.(Lopez, 2018)

Teniendo en cuenta lo antes expuesto, se presenta a continuacion los objetivos

estratégicos para la empresa “Moduline”:



Tabla 12: Matriz para la formulacién de los objetivos estratégicos
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DEFINICION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

negocio.

ASUNTOS -
CRITICOS ESTRATEGIAS DE VALOR OBJETIVOS ESTRATEGICOS
F301 La empresa debe asegurar que las materias primas sean de calidad para aprovechar las preferencias del mercado por . »
adquirir productos elaborados a base de madera. Lograr la satisfaccion de un 90% por parte de los
- - - - — clientes con respecto a los productos de mobiliario
F302 Es necesario ofrecer productos de calidad para aprovechar las oportunidades de incrementar la rentabilidad de la que se ofrecen al mercado, dentro de un periodo de
empresa. cinco afos.
La empresa elaboralos] F303 |Es necesario ofertar productos de calidad, a precios accesibles y justos para atraer a clientes potenciales.
productos utilizando . . . . .
materias primas de| F3AL La empresa debe incorporar estrategias para mejorar sus tiempos de entrega y que le permitan dar a conocer sus
. productos de alta calidad. . L
calidad Incrementar la capacidad de captacion de los
clientes en al menos un 85% con técnicas para
F3A3 Es necesario capacitar continuamente al personal para que tenga un mayor nivel que la competencia, y continuar opt!rrljlza(; IO.S tlenjpos de entrega, dentro de un
ofreciendo productos de alta calidad. periodo de cinco anos.
F401 |Laempresa debe plantear e implementar estrategias de marketing.
F402 Se debg difundir mas la info_r_macién sobre las caracteristicas y los detalles de los productos para incrementar el nimero
de pedidos y aumentar la utilidad de la empresa
Las ventas de| Fa03 Se ha de implementar una estrategia de mercado que resalte materiales y técnicas que se utilizan a la hora de disefiar el
Moduline permiten el mobiliario, de manera que el cliente pueda visualizar la variedad de productos que ofrece la marca. Incrementar la rentabilidad de la empresa en al
aumento de la FAAL La empresa debe contar con un cronograma de produccion que asegure la fecha de entrega del pedido a los clientes para |menos un 70% con estrategias de mercado y de
rentabilidad de la evitar retrasos, y aumentar la rentabilidad de la empresa. fidelizacion de clientes en los proximos cinco arios.
empresa
F4A2 |Laempresa debe realizar estrategias de fidelizacion que le permitan ganar mercado en la ciudad de Cuenca.
(';/;Odu“ﬂ?] no 2:zfe°mnz Se debe realizar una gestion de control de pedidos para mantener un continuo seguimiento del pedido y manejar los
. D201 |datos en torno al cliente al que se dirige, y en base a este cliente, analizar factores como: volumen de pedidos, tiempo de . .
apropiado para llevar entrega, capacidad de pago, satisfaccion de compra e historial de pedidos. Imp_lantar L) S EIE .de (_:on.trol y seguimiento ce
el control de las fechas pedidos que permita disminuir en al menos un 70%
de entrega de los los retrasos, en los préximos cinco afios
pedidos, en ocasiones Es recomendable elaborar una plantilla con el uso de la herramienta Excel para controlar los pedidos y las fechas de
existen retrasos. D2A1 |entrega de los mismos, de manera que se pueda mejorar el servicio al cliente y obtener informacion de calidad sobre el
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D2A2 [Moduline debe mejorar los procesos internos para ganar ventaja competitiva, mediante la entrega a tiempo.
D2A3 Es necesario implementar un sistema de gestion de pedidos para llevar un control y seguimiento de los procesos
relacionados con el manejo de pedidos.
D401 |Laempresa debe plantear e implementar estrategias de marketing.
D402 |Es necesario implementar estrategias de mercado, en las que se dé a conocer la marca Moduline
Se ha de implementar una estrategia comercial para dar a conocer un nuevo producto y aumentar la participacion del . .
La empresa no cuenta] D403 mercado Incrementar el nivel de reconocimiento de la marca
con un plan de en un 85%, dentro de un periodo de cinco afios, con
marketing que le la estrategia "Marketing de contenidos", basada en
permita dar a conocer la promocion de contenido a través de canales
la marca en el D4A2 La empresa debe implementar la metodologia Inbound Marketing para atraer la atencion del pablico por canales como: |como blogs, motores de blsqueda y redes sociales.
mercado. blogs, redes sociales y emails marketing (publicidad por correo electrénico).
D501 |Laempresa debe capacitar continuamente a los trabajadores para que disminuyan los errores.
D502 Moduline debe asegurar que los procesos productivos, sean correctos y adecuados para poder incrementar la
. rentabilidad de la empresa.
Los trabajadores en - - — - —— -
- S Es necesario realizar varias inspecciones durante el proceso de fabricacion de los muebles para evitar productos
cometen errores al ser D503 |defectuosos y reprocesamientos, puesto que la marca se caracteriza por ofrecer productos de alta calidad y a precios Mejorar la eficiencia operacional, implementando
justos. herramientas y tecnologia para minimizar en un
SEUERES,  (EEE i ici i icienci i 10% la cantidad de defectuosos, en los préximos
productos defectuosos| psa1 La empresa debe capacitar a los empleados para que el servicio al cliente y la eficiencia operacional superen a la \ ! )
Competenc|a Cinco anos.
y causando -
reprocesamientos.
D5A3 La empresa debe fortalecer las capacidades y las habilidades de los trabajadores para aumentar la eficiencia del servicio
y disminuir los errores a la hora de fabricar el producto.
D601 |Se ha de implementar un CRM, de bajo costo, que permita analizar y administrar las interacciones con los clientes
La empresa carece de| D602 [Se ha de implementar un CRM, de bajo costo, que permita analizar las ventas y optimizar la rentabilidad del negocio.
sistemas de i i i i6 i i ici i6 q S s
nas %1 5603 Se h_a de implementar un CRM, de bajo costo, que permita la gestion comercial, el marketing y el servicio de atencion Implementar sistemas de recopilacion y analisis de
recopilacion, anélisis al cliente. i i6 9
resentacion  de . - — T = |nf<_3r_ma0|on en un 40/0 de los Pprocesos para
y . Ve DAL |8 debe implementar un sistema de recopilacion de datos acerca de los clientes, de manera que se pueda utilizar esta facilitar la toma de decisiones y mejorar la gestion
intormacion que informacion para facilitar la toma de decisiones y el desarrollo de nuevos productos y servicios. empresarial en 10s préximos cinco afios.
gyu_dgn en la toma de Es recomendable implementar un sistema de ventas que permita guardar los datos principales de los clientes como:
Gl D6A2 |fecha de cumpleafios, historial de compras y correos electrénicos, de modo que se pueda utilizar la informacion para

poder enviar correos electronicos a los clientes ofreciendo descuentos, promociones y ofertas de los productos.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En la tabla 12, se presentan los objetivos estratégicos para la empresa “Moduline”, los
mismos que tienen un plazo establecido de cinco afios para ser alcanzados. Los
objetivos estan planteados de acuerdo a las estrategias de valor, formuladas al inicio
del proceso, donde cada una de ellas abarca el asunto critico correspondiente. El
siguiente paso de este proceso es el desarrollo de los indicadores clave de desempefio,
los cuales serdn el soporte para el seguimiento y el cumplimiento de los objetivos

estratégicos.

4.8 Indicadores clave de desempefio

Los indicadores clave de desempefio o indicadores de gestion miden el nivel de
desempefio de variables u otros factores provenientes de los asuntos criticos y las
estrategias de valor. Se enfocan en analizar el “como” e indican el grado de

cumplimiento de metas y objetivos estratégicos.

Segun (Diez-silva et al., 2012) se entiende que un indicador es la métrica, o conjunto
de métricas, que proporcionan conocimientos acerca de los aspectos de un proyecto,
ayudando a interpretar los conceptos medibles. Por otro lado, los indicadores clave de
desempefio son utilizados para cuantificar el grado de cumplimiento de los objetivos;
reflejan el rendimiento de una organizacion y generalmente se recogen en su plan
estratégico.(Uruguay - Guia Para La Gestion de Desempefio de Las Empresas

Publicas y Definicion de Indicadores Clave ( KPIs ), n.d.)

En definitiva, los indicadores determinan si las estrategias de valor son adecuadas para
el desarrollo de la empresa, ademas reflejan el rendimiento de la organizacion,
muestran el estado actual del negocio y tienen que ser medidos de manera periodica

para facilitar la toma de decisiones y mejorar el desempefio organizacional.

La empresa “Moduline”, decidi6 establecer los indicadores clave de desempefio, a
partir de los objetivos estratégicos planteados anteriormente. Los resultados se pueden

observar en la siguiente matriz:
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Tabla 13: Matriz para registrar los objetivos estratégicos y los indicadores clave de desempefio

Lograr la satisfaccion de un 90% por parte de los clientes con respecto
a los productos de mobiliario que se ofrecen al mercado, dentro de un
periodo de cinco afios

Porcentaje de clientes satisfechos que
recompran los productos.

Incrementar la capacidad de captacion de clientes en al menos un 85%
con técnicas para optimizar los tiempos de entrega, dentro de un
periodo de cinco afos.

Proporcidn de nuevos clientes, en virtud
a la aplicacion de las técnicas para
optimizar los tiempos de entrega.

Incrementar la rentabilidad de la empresa en al menos un 70% con
estrategias de mercado y de fidelizacion de clientes en los préximos
cinco afios.

Porcentaje de incremento de la
rentabilidad debido a la implementacion
de estrategias de mercado y de
fidelizacion de clientes.

Implantar un sistema de control y seguimiento de pedidos que permita
disminuir en al menos un 70% los retrasos, en los préximos cinco
afios

Porcentaje de pedidos retrasados
Porcentaje de pedidos entregados a
tiempo.

Incrementar el nivel de reconocimiento de la marca en un 85%, dentro
de un periodo de cinco afos, con la estrategia "Marketing de
contenidos"”, basada en la promocién de contenido a través de canales
como blogs, motores de busqueda y redes sociales.

Porcentaje de incremento del
posicionamiento de la marca debido a la
estrategia "Marketing de contenidos"
implementada.

Mejorar la eficiencia operacional, implementando herramientas y
tecnologia para minimizar en un 10% la cantidad de defectuosos, en
los proximos cinco afios.

Porcentaje de mejora de la capacidad
operacional del personal

Implementar sistemas de recopilacion y andlisis de informacion en un
40% de los procesos para facilitar la toma de decisiones y mejorar la
gestion empresarial en los proximos cinco afios.

Porcentaje de procesos optimizados

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora

A partir del planteamiento de los indicadores de gestion, “Moduline” obtendra una

idea mas clara de cémo cumplir y dar seguimiento a los objetivos estratégicos

planteados. Los indicadores permitiran a la empresa tener una vision global de su giro

de negocio, lo que facilitard mejorar en ambitos como: productividad, rentabilidad,

competitividad, compromiso y posicionamiento.

4.9 Cuadro de mando integral

El cuadro de mando integral conocido como CMI es un sistema de informacion para

la toma de decisiones, que se basa en una metodologia de gestién orientada a la

estrategia que permite la clarificacion, la implantacion

y el seguimiento de la

estrategia. Esta herramienta fue disefiada por Kaplan y Norton a inicios de los afios
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noventa. Desde su publicacion ha ido evolucionando, de ser basicamente un medidor
de indicadores financieros a consagrarse como una herramienta clave para la

implantacion estratégica y la gestion del cambio (Céaceres, 2012).

El CMI es una herramienta que facilita la toma de decisiones, constituida por los
objetivos e indicadores clave de desempefio, esta herramienta busca comunicar,
implementar y difundir la estrategia empresarial a todos los miembros que conforman
la organizacion y asegurar que esta cree el valor aspirado, es decir que la empresa sea

capaz de alcanzar sus objetivos y metas.

Segun los autores (Kaplan & David, 2002) el CMI enfatiza la conversion de vision y
estrategia de la empresa en objetivos e indicadores estratégicos. Para el cumplimiento
y seguimiento de estos, es importante aclarar que la estructura del cuadro de mando
integral se basa en cuatro perspectivas:

o La perspectiva econdmica y financiera: se refiere a analizar y crear valor
econdmico y financiero tangible para los accionistas.

» La perspectiva del cliente y otros stakeholders: se refiere a la satisfaccion de
las necesidades de los clientes y segmentos de mercado donde la organizacion
ha decidido participar.

o La perspectiva de los procesos internos: Se refiere al anélisis de los procesos
claves que afiaden valor en la organizacion.

o La perspectiva de aprendizaje y crecimiento: se orienta a las habilidades y
herramientas que son necesarias para que el personal potencie la capacidad de

aprender y crecer.

Para poder aplicar el CMI dentro de una organizacion, se requiere de dos herramientas:

el mapa estratégico y el tablero de control.

4.9.1 Mapa estratégico

Es una herramienta estructurada y ordenada que se emplea para establecer y explicar
los elementos que se utilizan dentro del plan estratégico. Los mapas estratégicos

facilitan la representacion visual de la estrategia empresarial, por medio de las
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relaciones causa- efecto que se establecen entre objetivos estratégicos o indicadores
clave de desemperio, dentro de las cuatro perspectivas planteadas.

Los mapas estratégicos ayudan a entender la coherencia entre los objetivos estratégicos
y permiten visualizar de manera sencilla y muy gréafica la estrategia de la empresa. Por
lo tanto, estos pueden ayudar a englobar y priorizar los objetivos estratégicos segun su
importancia agrupandolos en cada una de las perspectivas mencionadas anteriormente.
Las perspectivas son aquellas dimensiones criticas clave en la organizacién. Se ha
demostrado que al elaborar los mapas en la empresa se produce un gran aprendizaje

en el trabajo en equipo (Fernandez, 2001).

El mapa estratégico muestra las relaciones causa- efecto que existe entre los objetivos
estratégicos. Cuando estas relaciones estan bien definidas, se puede tener una
perspectiva total de la empresa, generando que la organizacion pueda direccionarse al
cumplimiento de dichos objetivos.

La ubicacion de los objetivos se coloca segun las perspectivas correspondientes, que

siguen un orden de prioridad, es decir de abajo hacia arriba.

Con base a lo expuesto, se presenta el mapa estratégico para la empresa “Moduline”
donde se visualiza el orden de prioridad de los objetivos propuestos; desde la
perspectiva de aprendizaje y crecimiento que corresponde al nivel inferior hasta la

perspectiva econémica y financiera correspondiente al nivel superior.
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Tabla 14: Mapa Estratégico de “Moduline”

MAPA ESTRATEGICO

/“(—-— 1

5 Lograr la satisfaccion de un 0% por parte de los clientes con Incrementar la capacidad de captacién de los clientes en al
Clientes y otros respecto a los productos de mobiliario gue se ofrecen al . _— menos un £5% con técnicas para optimizar los iempos de
stalkeholders mercado, dentro de un periodo de cinco afios entrega, dentro de un periodo de cince afios.

Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: La Autora
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Los objetivos estratégicos estan ubicados de acuerdo a cada perspectiva, las flechas
indican la relacion causa- efecto que existe entre cada objetivo. Es importante conocer
que el punto de partida es la perspectiva de aprendizaje y crecimiento y se continla
hasta llegar a la perspectiva superior. Una vez alcanzado el cumplimiento del objetivo
final, se establece una conexion con el objetivo inicial a través de una linea

discontinua, la cual refleja el cierre de ciclo de mejora continua del proceso.

4.9.2 Tablero de control

El tablero de control es una herramienta para la gestion estratégica de una
organizacion, permite medir los avances y garantizar el cumplimiento de la vision, la
mision, los objetivos y la estrategia empresarial. La herramienta esta compuesta por
los siguientes elementos, los cuales estan organizados dentro de las cuatro perspectivas
del CMI: temas y asuntos criticos, objetivos estratégicos, indicadores claves de
desempefio, estrategias integrales de valor resultantes de cada asunto critico y su

presupuesto referencial necesario para la ejecucion de las mismas.

Segun (Coronel, 2018), el tablero de control es la matriz que integra informacién
basica sobre los principales componentes de la gestion estratégica organizacional,
posibilitando asi su efectiva difusion, la elaboracion de la planificacion
correspondiente, el seguimiento de la implementacion de ésta, el control y la

realimentacion de los resultados.

A continuacion se presenta el tablero de control para la empresa “Moduline”:



Tabla 15: Formato para la elaboracion del tablero de control “Moduling”

Las ventas de Moduline

Incrementar la rentabilidad de
la empresa en al menos un

Porcentaje de incremento de la
rentabilidad debido a la
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Es necesario aplicar estrategias de mercado y de
fidelizacion de clientes, que se enfoquen en el

para optimizar los tiempos de
entrega, dentro de un periodo
de cinco afios.

técnicas para optimizar los
tiempos de entrega.

requerimientos y expectativas del cliente,
logrando asi su retencion y atrayendo a nuevos
clientes.

ECONOMIA Crecimiento . 70% con estrategias de - Y . crecimiento y la retencion de la cartera de clientes
Y FINANZAS econoémico ?:r:ggﬁ? dz:jag:}:ln;%dfeg mercado y de fidelizacion de :Trggggnt%(zof? dgleizesggt:%?s L con el fin de obtener mayor preferencia y HZET
P clientes en los préximos cinco clientes y participacion en el mercado para incrementar las
anos. ' ventas.
;83: ?)rolfssxzfggigosncﬂi#tgs _ ) !Debe implgmentarse un buen serv_icio post venta,
con respecto a los productos Porcentaje de clientes igual o mejor que el d_e los potenciales ) )
d A satisfechos que recompran los  |competidores con el fin de lograr la satisfaccion $1.000
Sl HSE S roductos completa del cliente y crear su fidelizacién con la
al mercado, dentro de un P ’ P y
periodo de cinco afios. marca.
DEL CLIENTE Y La empresa elabora los
OTROS Calidad productos utilizando
STAKEHOLDERS materias primas de calidad
Incrementar la capacidad de Se debe utilizar técnicas para mejorar los tiempos
captacion de los clientes en al |Proporcion de nuevos clientes, [de entrega, en donde la entrega se realice en
menos un 85% con técnicas  |en virtud a la aplicacion de las | dptimas condiciones y cumpla con todos los $2.000




Incrementar el nivel de
reconocimiento de la marca en
un 85%, dentro de un periodo
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Se ha de implementar una estrategia de mercado
que involucre al publico objetivo y aumente la red

o La empresa no cugnta con [de cinco a|r‘105, con_la Porge_ntaje (_1e incremento del de clientes a través de la creacién de contenidos $1.200
Adquisicion de |un plan de marketing que le |estrategia "Marketing de posicionamiento de la marca relevantes. cantando. comprometiendo
clientes permita dar a conocer la contenidos", basada en la debido a la estrategia "Marketing » ¢4p ' P Y
- . N generando valor para las personas, y de esta
marca en el mercado. promocién de contenido a de contenidos" implementada. manera. crear una buena bercencion positiva de la
través de canales como blogs, ' percep P
. marca.
motores de blsqueda y redes
sociales.
DE PROCESOS
INTERNOS
Moduline no dispone de un |Implantar un sistema de
5 sistema apropiado para congrol y seguimiento _de | porcentaje de pedidos retrasados _Se gestionara I_os _pedl_qlos por un_5|_s,tema que
Gestion de llevar el control de las pedidos que permita disminuir Porcentaie de pedidos impulse la digitalizacion, la medicion, el control, $3500
operaciones fechas de entrega de los en al menos un 70% los J P el seguimiento, la visibilidad y el manejo correcto
. - oy entregados a tiempo.
pedidos, en ocasiones retrasos, en los proximos de los procesos.
existen retrasos. cinco afos
Implementar sistemas de
La empresa carece de recopilacion y andlisis de Es necesario implementar un CRM de bajo costo
- sistemas de recopilacion, informacion en un 40% de los q para mejorar la recopilacion de informacion,
Sistemas de P iy . Porcentaje de procesos S
; - analisis y presentacion de [ procesos para facilitar la toma - reportes, visualizaciones de datos, dentro de la $4000
informacion : iy i : optimizados -
informacion que ayuden en [de decisiones y mejorar la empresa con el fin de aumentar el desarrollo de la
la toma de decisiones. estion empresarial en los estion empresarial.
DE APRENDIZAJE gr()ximos cFi)nco afnos. ’ i
Y CRECIMIENTO
. . Mejorar la eficiencia
Los trabajadores en ciertas - .
: operacional, implementando . . La empresa debe mantener constantes planes de
. ocasiones cometen errores al . P Porcentaje de mejora de la ey o . .
Capital herramientas y tecnologia . d capacitacion de técnicas, métodos y herramientas
ser apurados, generando L - capacidad operacional del - : : . $1000
Humano para minimizar en un 10% la sofisticadas con el fin de mejorar el rendimiento

productos defectuosos y
causando reprocesamientos.

cantidad de defectuosos, en
los préximos cinco afios.

personal

del personal y la eficiencia de los procesos.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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Este tablero presenta un resumen del proceso de planificacion a largo plazo con el
presupuesto referencial necesario para la implementacion de cada una de las
estrategias integrales de valor. Con base a esta informacién, se continuara con el

desarrollo del plan estratégico.

4.10 Matriz para la implementacion del plan estratégico

Un Plan Estratégico es un conjunto de elementos y/o conceptos que orientan, unifican,
integran y dan coherencia a las decisiones que dan rumbo y destino a una organizacion,
departamento o unidad de produccién (Martinez & Everardo, 2001). Todo plan debe
constar de una estrategia, la cual es un procedimiento compuesto por una serie de
acciones planificadas que contribuyen a tomar decisiones o0 acciones frente a un asunto
determinado. La estrategia permite establecer las lineas de accion para alcanzar los

objetivos empresariales.

Por ello, para el cumplimiento de la estrategia empresarial, se necesita desarrollar un
plan estratégico, donde consten las estrategias integrales de valor que corresponden a
cada asunto critico, con la siguiente informacion a detalle: el cronograma de
implementacién, los recursos tanto fisicos como humanos que se necesitan para la
ejecucion, el presupuesto, los responsables primarios y de apoyo, los objetivos
estratégicos que se aspira alcanzar y las evidencias requeridas para el cumplimiento de

cada estrategia.

La elaboracién de un plan estratégico tiene los siguientes propositos: validar los
objetivos estratégicos planteados, establecer una base para la auditoria de
cumplimiento de los objetivos estratégicos y la aplicacion de correctivos, asegurar que
las estrategias integrales de valor propuestas se cumplan sistematica y
cronoldgicamente, determinar los enlaces interdisciplinarios requeridos, comunicar las
expectativas a los interesados y permitir la elaboracion de planes tacticos y planes

operativos anuales a partir de las estrategias propuestas (Coronel, 2018).

Con base a lo expuesto y la informacion obtenida del tablero de control desarrollado,
se presenta la matriz para la implementacion del plan estratégico en la empresa

“Moduline”.
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Tabla 16: Matriz para la implementacidon del plan estratégico en “Moduline”

ESTRATEGIA EMPRESARIAL: Nuestra estrategia empresarial se fundamenta en el disefio de los productos que brindamos a todos los clientes, un disefio de mobiliario personalizado y que cumpla con todos sus requerimientos. Esto
se logra a través del aprendizaje y conocimiento que pone nuestro personal a la hora de fabricar el producto, dando como resultado un mobiliario de calidad, ademas todos los productos llevan una politica de precios razonables y accesibles,
logrando satisfaccion de compra en los clientes, seguridad y confianza con la imagen corporativa.
La empresa debe mantener Mejorar la eficiencia
constantes planes de ; e
Antes p s operacional, Documentacion grafica
capacitacion de tegnlcas, Corr_lputador, implementando (fotos y videos)
métodos y herramientas . pizarra, . . .
sofisticadas con el fin de Capacitador rovector $1000 Gerente Secretaria | herramientas y tecnologia
meiorar el rendimiento del P h)c/fas ' para minimizar en un 10% | Hojas de asistencia
1 S ) la cantidad de defectuosos, |firmadas por el personal
personal y la eficiencia de los L . =
en los préximos cinco afios
Procesos.
Es necesario implementar un Implementar sistemas de
CRM de bajo costo para Herramientas recopilacion y anélisis de
mejorar la recopilacion de materiales y' informacion en un 40% de
informacion, reportes, Personal - . los procesos para facilitar
L equipos del $4000 Gerente | Secretaria P Informes del CRM
visualizaciones de datos, dentro Contratado ersonal la toma de decisiones y
de la empresa con el fin de ccr))ntrata do mejorar la gestion
aumentar el desarrollo de la ' empresarial en los
gestion empresarial. préximos cinco anos.
Se gestionara los pedidos por un Herramientas Implantar un sistema de Informe con el respectivo
sistema que impulse la materiales ’ control y seguimiento de  [andlisis de los pedidos y
digitalizacién, la medicion, el Personal inos d 3{ Jefe de pedidos que permita los procesos
el S | equipos de $3500 Gerente . S |
control, el seguimiento, la Contratado personal operarios disminuir en al menos un
visibilidad y el manejo correcto contratado 70% los retrasos, en los Reporte de pedidos
de los procesos. ' préximos cinco afios entregados a tiempo
Se ha de implementar una Incrementar el nivel de
: reconocimiento de la
fzstrategla de ”,‘e’.cad" que marca en un 85%, dentro
involucre al publico objetivo y . I
aumente la red de clientes a de un periodo de cinco
) L Gerente Computadoras, afios, con la estrategia :
través de la creacion de y pu " - Y Estrategia de mercado
: personal materiales de $1.200 Gerente Marketing de :
contenidos relevantes, captando, L Ss operativa
comprometiendo y generando contratado oficina contenidos", basada en la
romocion de contenido a
valor para las personas, y de ?ravés de canales como
esta manera, crear una buena blogs, motores de
percepcion positiva de la marca. bl]squeda y redes sociales.




Se debe utilizar técnicas para
mejorar los tiempos de entrega,
en donde la entrega se realice en
6ptimas condiciones y cumpla
con todos los requerimientos y
expectativas del cliente,
logrando asf su retencion y
atrayendo a nuevos clientes.
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Incrementar la capacidad
de captacion de clientes en

Documentacién de las

Debe implementarse un buen
servicio post venta, igual o
mejor que el de los potenciales
competidores con el fin de
lograr la satisfaccion completa
del cliente y crear su
fidelizacién con la marca.

Es necesario aplicar estrategias
de mercado y de fidelizacion de
clientes, que se enfoquen en el
crecimiento y la retencion de la
cartera de clientes con el fin de
obtener mayor preferencia y
participacion en el mercado
para incrementar las ventas.

Computadoras, al menos un 85% con . e
Gerente materiales de $2.000 Gerente gefgrgﬁos técnicas para optimizar los tlsgnils(,:t? f) lélt(le“s;atlgs?%ccién
oficina P tiempos de entrega, dentro yst
- ; del cliente
de un periodo de cinco
afios.
Lograr la satisfaccion de
- un 90% por parte de los Documentacion gréafica
Ma;?{é?:]zs de clientes con respecto a los | (fotos y videos)
Vendedor - $1.000 Gerente | Vendedores |productos de mobiliario
herramientas, . -
que se ofrecen al mercado, | Encuestas de satisfaccion
celulares ] -
dentro de un periodo de al cliente.
cinco afios
Incrementar la rentabilidad
Gerente Materiales de la empresa en al menos
y publicitarios, . un 70% con estrategias de | Incremento del 70% en la
personal p $2.300 Gerente | Secretaria D o
equipos, mercado y de fidelizacion |rentabilidad de la empresa.
contratado ; o
computadoras de clientes en los préximos

cinco afos.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En el presente plan estratégico se presenta el cronograma para la implementacion de
cada una de las estrategias integrales de valor que serviran para el cumplimiento de los
objetivos estratégicos. Asimismo, se encuentran los recursos, el presupuesto necesario
para el cumplimiento de los objetivos propuestos, los responsables primarios y de
apoyo, los cuales son encargados de dar un seguimiento para que las actividades se
[leven a cabo y finalmente estan las evidencias, que son medios de verificacion de que

el proceso de planeacién se realizo.

4.11 Conclusiones

En este capitulo se ha finalizado el proceso de planificacién a largo plazo, dentro del
cual se identific6 como primera instancia los temas estratégicos, los cuales son
procesos principales y areas estratégicas de gestion que se encuentran dentro de la
estrategia empresarial, estos sirvieron de base para establecer los factores relevantes
contenidos en los temas criticos, los cuales se conocen como los asuntos estratégicos

externos e internos.

Se realizo el andlisis FO, FA, DO, DA, obteniendo como resultado los asuntos criticos
con su respectiva declaratoria, con esta informacion se llevd a cabo la evaluacion de
los asuntos estratégicos y se determind que era necesario plantear las estrategias de

valor.

A partir de las estrategias de valor, se establecieron los objetivos estratégicos, los
cuales son metas desarrolladas a nivel estratégico que la empresa pretende alcanzar en
el futuro, estos fueron establecidos en un periodo de cinco afios con sus respectivos
indicadores claves de desempefio. Finalmente se desarrollo el plan estratégico con el

apoyo de las herramientas del mapa estratégico y el tablero de mando control.

Se obtuvo el presupuesto para cada estrategia integral de valor dentro del plan
estratégico. La alta direccion de la empresa asumira la inversion con el fin de mejorar
la gestion empresarial y conseguir posicionamiento de la marca dentro del mercado

dedicado a la fabricacion de muebles de madera.
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CAPITULO 5

PLANIFICACION A CORTO PLAZO

La planeacion a corto plazo es un proceso que surge a partir del plan estratégico a largo
plazo. En éste se establecen los objetivos estratégicos que la organizacion pretende
alcanzar en un horizonte temporal, por lo regular de un afio y se incorporan todos los
mecanismos, procesos e instrumentos necesarios que permitan la consecucién del plan

operativo anual (POA).

La informacion que presenta la tabla 17 demuestra que la planeacion a corto plazo se
diferencia de la planeacion a largo plazo sobre todo en términos de tiempo y del nivel
de detalle. Cuando el proceso de planificacion estratégica esta bien estructurado, estos

dos elementos se relacionan entre si.

Tabla 17: Perspectiva de la planeacion a largo y corto plazo

Aspectos Planeacion a largo plazo Planeacion a corto plazo
Asegurar el crecimiento y el Medios y acciones para
Objeto pretendido desarrollo de una cultura de implementar el plan operativo
planificacion a largo plazo. anual

» Indicadores clave de desempefio y Obijetivos a corto plazo y plan
Elementos para la gestion . .
plan estratégico operativo anual

_ ) Largo plazo (Por lo general tres a Corto plazo (Por lo general de
Horizonte de tiempo

cinco afios) un afo)
Frecuencia con la que se ) ) N .
_ Cuando las circunstancias lo exijan Cada afio
realiza
Nivel de detalle Moderado Alto

o i i Alta direccion, comité de
Alta direccion, comité de planeacion
Planificadores . planeacion estratégica, mandos
estratégica )
medios y empleados

Fuente: (Don Hellriegel, Susan E. Jackson, 2009)
Elaborado por: La Autora

La tabla muestra que la planificacion a corto plazo difiere de la planificacion a largo
plazo en ciertos aspectos. Es necesario el desarrollo de ambos elementos, ya que por

medio de la implementacion del plan estratégico y del plan operativo anual, se
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establece el camino y las acciones que debe seguir la organizacion para alcanzar las
metas deseadas.

5.1 Introduccién

Este capitulo trata sobre la planificacion a corto plazo, es decir el plan operativo anual
(POA), propuesto para el primer afio de gestion. Dentro de este apartado, se realizara
la formulacién de los objetivos a corto plazo y se desarrollara la matriz para la

implementacion del plan operativo anual.

5.2 Objetivos a corto plazo

Los objetivos a corto plazo son declaraciones que permiten alcanzar los resultados
especificos, para poder analizar y medir la evolucion y el rendimiento de la empresa,
tomando como base los objetivos estratégicos. Constituyen el punto principal del plan
operativo anual, debido a que ayudan a dirigir, controlar y revisar el funcionamiento

correcto de la actividad empresarial.

El planteamiento de los objetivos a corto plazo se enfoca Unicamente en lo que la
organizacion aspira alcanzar, no en el como se alcanzara, debido a que la principal
funcion es proporcionar direccion a la empresa y a todos sus miembros para guiarlos

hacia una misma meta global.

Para poder conocer el “como” alcanzar estos objetivos, se necesita de las normas de
desempefio, las cuales explican la naturaleza de las actividades y proveen criterios de
calidad que evallan el desempefio de las mismas. Ayudan a una organizacion a cumplir
sus objetivos aportando un enfoque sistematico y disciplinado para evaluar y mejorar

la eficacia de los procesos que se estan gestionando. (COFAE, 2009)

De igual manera que los objetivos estratégicos, los objetivos a corto plazo deben ser
definidos de forma clara, medible, comprensible y alcanzable, sobre todo orientaran a
la empresa al cumplimiento de su vision, misién, estrategia empresarial y del plan

estratégico, el cual es la base para la formulacion del plan operativo anual.
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Es necesario conocer los criterios para su formulacion, Ivan Coronel (2018) sugiere

los siguientes:

» Gestionar la proporcion anual de cada una de las estrategias integrales de valor
del plan estratégico, en relacion de causa-efecto

* Gestionar la proporcion anual de las estrategias integrales de valor
correspondientes a una 0 mas perspectivas, a partir de las de aprendizaje y
crecimiento

» Gestionar la proporcion anual de todas las estrategias integrales de valor en

conjunto.

Con base a lo mencionado, se presentan los objetivos a corto plazo para la empresa
“Moduline” donde estos parten de los objetivos estratégicos generados en la

planificacion a largo plazo.



Tabla 18: Definicion de los objetivos a corto plazo
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DEFINICION DE LOS OBJETIVOS A CORTO PLAZO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Mejorar la eficiencia operacional, implementando
herramientas y tecnologia para minimizar en un 10% la
cantidad de defectuosos, en los préximos cinco afios

Mejorar la eficiencia operacional, implementando
herramientas y tecnologia para minimizar en un 2%
la cantidad de defectuosos, en el préximo afio.

Implementar sistemas de recopilacion y analisis de
informacion en un 40% de los procesos para facilitar la
toma de decisiones y mejorar la gestion empresarial en los
préximos cinco afios.

Implementar sistemas de recopilacion y analisis de
informacion en un 8% de los procesos para facilitar
la toma de decisiones y mejorar la gestion
empresarial en el préximo afio.

Implantar un sistema de control y seguimiento de pedidos
que permita disminuir en al menos un 70% los retrasos, en
los préximos cinco afios

Implantar un sistema de control y seguimiento de
pedidos que permita disminuir en al menos un 14%
los retrasos, en el préximo afo.

Incrementar el nivel de reconocimiento de la marca en un
85%, dentro de un periodo de cinco afos, con la estrategia
"Marketing de contenidos", basada en la promocion de
contenido a través de canales como blogs, motores de
busqueda y redes sociales

Incrementar cada afio el nivel de reconocimiento de
la marca en un 17% , con la estrategia "Marketing
de contenidos", basada en la promocion de
contenido a través de canales como blogs, motores
de busqueda y redes sociales.

Incrementar la capacidad de captacion de clientes en al
menos un 85% con técnicas para optimizar los tiempos de
entrega, dentro de un periodo de cinco afios.

Incrementar la capacidad de captacion de clientes
en al menos un 17% con técnicas para optimizar los
tiempos de entrega, hasta después de un afio.

Lograr la satisfaccion de un 90% por parte de los clientes
con respecto a los productos de mobiliario que se ofrecen al
mercado, dentro de un periodo de cinco afios

Lograr la satisfaccion de un 75% por parte de los
clientes con respecto a los productos de mobiliario
que se ofrecen al mercado, hasta después de un afio.

Incrementar la rentabilidad de la empresa en al menos un
70% con estrategias de mercado y de fidelizacién de
clientes en los préximos cinco afos.

Incrementar la rentabilidad de la empresa en al
menos un 14% con estrategias de mercado y de
fidelizacién de clientes en el préximo afio.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora

En la tabla 18, se presentan los objetivos a corto plazo, los mismos que tienen un plazo

establecido de un afio para ser alcanzados. El siguiente paso de este proceso es la

generacion del plan operativo anual (POA).

5.3 Matriz para la implementacién del plan operativo anual

El plan operativo anual (POA) es un documento que permite obtener informacion de

manera estructurada acerca del proceso de planificacion a corto plazo, usualmente se

lo genera al final del afio previo a su implementacion. Su realizacion ayudara a la

empresa a concretar los objetivos que se quiere aspirar anualmente. Con él, todos los

miembros que conforman la organizacion podran identificar acciones correctivas o

preventivas que permitan avanzar hacia la vision empresarial.
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Es necesario que el POA se alinee al plan estratégico, debido a que por medio del
mismo se visualiza como se ha ido llevando el proceso de planeacion estratégica dentro
de la empresa. Ademas, debe ser claro, sencillo, entendible y comprensible para que
todos los participantes tanto de alta gerencia, mandos medios y empleados entre otros,
comprendan su propdésito y puedan hacer uso de él para cumplir con todas las
actividades en el afio de ejecucion.

Al igual que el plan estratégico, el POA debe contener la siguiente informacion:
acciones 0 programas a desarrollar (estrategias de valor), el cronograma de
implementacidn, los recursos tanto fisicos como humanos que se necesitan para la
ejecucion, el presupuesto, los responsables primarios y de apoyo, los objetivos a corto
plazo que se aspira alcanzar y las evidencias que se necesitan para verificar el

cumplimiento de cada accion.

Con base a lo expuesto, se presenta la matriz para la implementacién del plan operativo
anual en la empresa “Moduline”, esta se realiz6 para el primer afio de ejecucion del

plan estratégico.



Tabla 19: Matriz para la implementacion del plan operativo anual en “Moduline”

Capacitar a todo el personal para
disminuir la cantidad de
productos defectuosos y mejorar
la eficiencia operacional.

Computador, pizarra,

ESTRATEGIA(S) INTEGRAL(ES) DE VALOR: Todas las estrategias integrales de valor que se constan en el plan estratégico

Asegurar que los empleados
tengan acceso a documentos,
archivos o informacién de los
clientes para verificar las
especificaciones del producto a
realizar. Colocar en la nube la
informacién para que puedan
acceder los empleados.
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Documentacion gréafica
(Fotos y videos)

Contratar la instalacién de CRM
que permita el analisis y la
recopilacion de informacion para
facilitar la toma de decisiones.

Contratar la instalacion de un
sistema que permita la gestion de
los pedidos e impulse la
medicién, el control, el
seguimiento y el manejo correcto
de los procesos.

Contratar un especialista para la
elaboracion e implementacion de
una estrategia de mercado basada
en la creacién y promocion de
contenidos

Capacitador rovector. hoias $180 Gerente Secretaria
proy! 1) Registro de asistencia
Mejorar la eficiencia operacional,
implementando herramientas y
tecnologia para minimizar en un 2% la
cantidad de defectuosos, en el préximo Informacién subida a la
Gerente Computadora $20 Gerente Secretaria afio Nube
Herramientas Implementar sistemas de recopilacion y
Personal materiales y équipos analisis de informacion en un 8% de los Sistema CRM en un 8% de
Contratado del personal $2.000 Gerente Secretaria grot_:e_sos para fa_cmtalr la torp,a de los procesos de la empresa
contratado ecisiones y mejorar la gestion
’ empresarial en el préximo afio.
Herramientas, Implantar un sistema de control y
Personal materiales y equipos Jefe de seguimiento de pedidos que permita S,
Contratado del personal $700 Gerente operarios disminuir en al menos un 14% los Disminucion de los retrasos.
contratado. retrasos, en el proximo afio.
Registro de un incremento
del 17% como consecuencia
de la implementacion de la
estrategia de mercado.
Incrementar cada afio el nivel de
reconocimiento de la marcaenun 17% ,
Gerente 'y con la estrategia "Marketing de
personal Computadoras, $400 Gerente contenidos", basada en la promocion de

contratado

materiales de oficina

contenido a través de canales como
blogs, motores de busqueda y redes
sociales.

Contrato del especialista




Elaborar una tabla de
enrutamiento, en donde se pueda

Computadoras,
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Informe con las rutas mas

identificar las rutas mas 6ptimas materiales de oficina $300 Gerente ontimas
para llevar a cabo los envios de Incrementar la capacidad de captacion de P
manera &gil, rapida y segura. clientes en al menos un 17% con técnicas
Utilizar las tecnologias como GPS para optimizar los tiempos de entrega,
y control de voz que permiten hasta después de un afio. . . L
conocer en tiempo real la Fﬂg&iﬁ?ﬁeﬁe Celulares $100 Gerente E?gﬁ;m de satisfaccion del
informacion sobre los trayectos
para la entrega de los productos
Materiales de
Crear un servicio post venta que oficina,
permita la gestion de las compras. Vendedor herramientas, $50 Gerente Vendedor
celulares
- . L o
Crear un servicio post venta que M_at_enales de Lograr la satls_faccmn de un 75% por ) ) 5
. o oficina, Jefe de parte de los clientes con respecto alos [ Registro de satisfaccion del
brinde el soporte técnico en los Vendedor h : $200 Gerente - d d biliari f el
roductos erramientas, operarios productos de mobiliario que se ofrecen al | cliente
P celulares mercado, hasta después de un afio.
Enviar encuestas por correo Materiales de
electrénico a los clientes y oficina, .
preguntar sobre la experiencia con Vendedor herramientas, $150 Gerente Secretaria
los productos. celulares
Contratar un especialista para la . - Reporte del aumento de la
elaboraci6n e implementacion de Gerente y Materiales Incrementar la ren(t)abllldad de la empresa | o\ hilidad en al menos un
. publicitarios, . en al menos un 14% con estrategias de o .
una estrategia de mercado que se personal . $460 Gerente Secretaria do v de fidelizacion de cli 14% como consecuencia de
enfoque en el crecimiento y la contratado €quipos, mercado y de Tidelizacion de ¢ tentes en la implementacion de la
computadoras el préximo afio.

retencion de clientes.

estrategia de mercado.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: La Autora
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En el presente plan operativo se presenta el cronograma mensual para la
implementacién de cada una de las acciones, las cuales corresponden a la proporcion
anual de las estrategias de valor planteadas, estas serviran para el cumplimiento de los
objetivos a corto plazo. También se encuentran los recursos, el presupuesto necesario
para el cumplimiento de los objetivos propuestos, los responsables primarios y de

apoyo Yy las evidencias.

La alta direccion de la empresa debe verificar que el POA se esté llevando a cabo de
acuerdo a lo planificado, caso contrario debe realizar adaptaciones o cambios para
garantizar el cumplimiento de las metas anuales. Una vez concluido con el primer
POA, es necesario plantear un nuevo plan operativo con objetivos anuales y asi
consecutivamente hasta cumplir con los cinco afios de este proceso de planeacién

estratégica.

5.4 Conclusiones

En este capitulo se ha finalizado el proceso de planificacion a corto plazo, cuyo
cumplimiento de los objetivos planteados permitird dar un seguimiento y monitoreo a
la implementacion del plan estratégico. Es necesario que el plan a corto plazo se lo
realice de manera periodica para tener un mejor manejo de los resultados y asi, en el
caso de que se necesite ajustes se pueda desarrollar alternativas de mejora que se

adapte a las condiciones de “Moduline”.

El plan operativo servird como una herramienta de gestion para que la empresa pueda
Ilevar a cabo los objetivos y las metas aspiradas, a su vez mejorara la coordinacion de
los recursos de la organizacion: humanos, financieros y fisicos y facilitard que los
miembros tengan una vision clara de las actividades que deben realizar para el
cumplimiento de las metas y los objetivos estratégicos que se encuentran en el plan

estratégico.

Si la planificacion a largo plazo nos indica hacia donde tenemos que dirigirnos, la
planificacion a corto plazo nos muestra los pasos requeridos para el cumplimiento de
los objetivos anuales; es por eso que se necesita el uso de ambas herramientas para la

gestion empresarial.



Orellana Tapia 79

CONCLUSIONES GENERALES

El desarrollo del presente trabajo de titulacion, permitié cumplir satisfactoriamente
con el objetivo general planteado que consistia en disponer de un modelo de
planeacion estratégica para la empresa “Moduline”. A raiz de que la empresa no
contaba con una correcta planeacion estratégica y considerando los cambios que se
han venido llevando a cabo por la pandemia COVID-19, fue oportuno disefiar un
modelo sélido y viable que le permitiera a la organizacion adaptarse a estos cambios,
de tal manera que se gestione eficientemente los recursos y los materiales que posee,
con la finalidad de mejorar el ambiente de trabajo de todos los miembros y lograr el

posicionamiento de la marca.

En este documento, se detall6 cada una de las etapas para el desarrollo del proceso
estratégico, los resultados obtenidos permitieron elaborar un modelo estructurado que
mejorara el desempefio de la organizacién, mantendra un enfoque en el futuro y
presente, reforzara los principios de la vision, la mision y la estrategia empresarial y
sobre todo orientara a la empresa a tener una vision global acerca de las acciones se

deban ejecutar para el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Como primer paso del desarrollo de este proceso estratégico, se establecié la
fundamentacion del proceso de planeacion estratégica, en donde se definieron varios
conceptos, caracteristicas y beneficios, entre otros. “Moduline” al no tener una correcta
planeacion, ocasionaba que los objetivos y las metas no tengan una direccion clara
para ser alcanzados, sin embargo, estaba dispuesta a desarrollar un modelo que le
permitiera crecer e innovar su negocio. Se considero6 que esta informacion fue de suma
importancia para el desarrollo de este trabajo, debido a que fue el punto clave donde
se partio para realizar el analisis situacional, el direccionamiento estratégico y los

demas objetivos.

Con el andlisis situacional de la empresa, se recolectd informacidn del entorno externo
e interno y se analizaron varias areas que permitieron conocer la realidad de la
organizacion. Como resultado de esto, se determiné que la empresa necesita mejorar
su posicionamiento, ya que su participacién de mercado es media, lo que ocasiona que

no pueda atraer a nuevos clientes. También se pudo evidenciar que la empresa requiere
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una mejora en sus instalaciones e infraestructura y sus sistemas de comunicacion,
necesita de un estudio econdémico-financiero para llevar un mayor control de sus
finanzas, carece de un proceso estructurado para la toma de decisiones y debe mejorar
sus planes de contingencias. Sumado a esto, dentro de todas las areas evaluadas se
determiné que el duefio de la empresa no solo hace actividades operativas sino también

gerenciales.

En el direccionamiento estratégico se establecieron los fundamentos mas importantes
para determinar el rumbo claro de la empresa y las acciones que se necesita para
encaminarla hacia sus objetivos deseados. Con la definicion de los valores
estratégicos, la vision, la mision y la estrategia empresarial se trato de reflejar el diario

actuar de la organizacion, que es lo que aspira y como se ve en el futuro.

Durante la planificacion a largo plazo, se determinaron los temas estratégicos, los
cuales fueron clasificados segun el orden de importancia para la empresa, estos
sirvieron de base para establecer los asuntos estratégicos externos e internos. Con la
informacion obtenida, se realizo el analisis FO, FA, DO, DA para la obtencion de los
asuntos criticos y se procedio a evaluar cada uno de ellos. El resultado demostr6 que
la empresa necesita la creacion de estrategias de valor que ayuden a potenciar la
robustez interna para su aprovechamiento. A partir de esto, se establecieron los
objetivos estratégicos para un periodo de cinco afios, los cuales deberan ser
monitoreados a través de indicadores de gestion. Como ultimo punto de la
planificacion a largo plazo, fue la elaboracion del plan estratégico con las estrategias

integrales de valor y su presupuesto referencial.

Por medio de la planificacion a largo plazo, se desarrollé la planificacion a corto plazo,
la misma que contiene, los objetivos establecidos para un afio y el plan operativo anual
(POA), el cual servird como herramienta de gestion para que “Moduline” pueda llevar
a cabo las acciones necesarias y cumplir con lo planificado, tanto a corto, como a largo

plazo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la implementacion del plan estratégico a partir del afio 2022, ya que el

mismo traerd beneficios y la mejora sustancial en los procesos de la empresa.

Se recomienda informar a todos los niveles de la organizacion sobre el
direccionamiento estratégico, de manera que cada uno de los integrantes se
comprometan al cumplimiento de las actividades que estdn presentes en los planes

elaborados, esto permitird fomentar la cultura organizacional.

Se recomienda que “Moduline” realice los planes operativos anuales para el periodo

2023-2026.

Se debe considerar que tanto la vision, la mision y la estrategia empresarial fueron
establecidas para un periodo de cinco afios, no obstante, debido a los cambios de
tendencias del mercado, es necesario que se revisen estos aspectos una vez al afio, de
modo que se puedan realizar actualizaciones de conformidad con las tendencias. De la
misma manera, se sugiere revisar el plan estratégico con los objetivos a largo plazo,
cada afio, y de acuerdo con los resultados que se vayan obteniendo de los planes
operativos anuales, se pueda ajustar el plan estratégico propuesto, lo que permitira una

buena gestion empresarial.

Se recomienda generar un archivo con toda la documentacion y los resultados
obtenidos del plan estratégico y de los planes operativos anuales, con la finalidad de
contar con evidencias del proceso de planeacién estratégica.

Se recomienda que el gerente de “Moduline” mantenga una comunicacion con la
autora de la propuesta, con el proposito de ir verificando que la implementacion de los
planes elaborados se esté realizando para conseguir los objetivos y metas esperadas,
ademas de garantizar el cumplimiento del proceso de planeacién estratégica a corto y

largo plazo.
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ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario para el Analisis Situacional Inicial

Personal

1. ¢Disponemos del personal necesario e idoneo en todos los niveles de la
organizacion?

2. ¢Nuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables con las de nuestros

competidores?

3. ¢Qué percepcidn tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?

4. ¢Existen planes de incentivos, reconocimiento y/o promocién?

5. ¢(Como logramos nuestro desarrollo organizacional?

Productos y servicios

6. ¢Cuales son nuestros productos / servicios preferidos por nuestros clientes?

7. ¢(Cudl es la proporciéon de nuevos productos/ servicios en nuestra cartera de
productos/ servicios?

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

9. ¢Qué valor agregamos a nuestros productos/ servicios?

10. ¢Cudles con los niveles de productividad y calidad de nuestros productos/

servicios?

Mercado

11. ¢ Qué mercado (s) atendemos y quienes son nuestros clientes?

12. ¢ Quiénes son nuestros proveedores?

13. ¢ Quiénes son nuestros competidores?

14. ; Qué percepcion tienen nuestros clientes y competidores de nuestros productos/
Servicios?

15. ¢ Cual es nuestro nivel de competitividad y participacion de mercado?
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Precios o retribuciones

16.

17.
18.

19.

20.

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

¢Qué condiciones y facilidades de negociacion ofrecemos a nuestros clientes?
¢COmo se comparan nuestros precios de venta o retribuciones con los de
nuestros competidores?

¢ Qué relacidn tienen nuestros productos de venta o retribuciones con la calidad
de nuestros productos?

¢ Qué percepcidn tienen nuestros clientes y competidores de nuestros precios o

retribuciones?

Instalaciones y recursos

21.

22.

23.

24.

25.

¢Disponemos de la infraestructura fisica e instalaciones necesarias y adecuadas?
¢ Tenemos equipos Y la tecnologia disponible para nuestro sector empresarial?
¢ Tenemos procesos y métodos actualizados, efectivos y amigables con el medio
ambiente?

¢Gestionamos nuestra capital intelectual y la inteligencia del negocio que
requerimos?

¢Innovamos nuestra infraestructura, instalaciones y recursos con la frecuencia

necesaria?

Economia y finanzas o rendimiento

26.

27.
28.
29.
30.

¢Cudl es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades de inversion y
desinversion?

¢Cual es la naturaleza de nuestra estructura de capital y liquidez?

¢A qué riesgos financieros estamos expuestos?

¢Como controlamos nuestra economia y finanzas empresariales?

¢ Cual es la tendencia de nuestra rentabilidad o rendimiento?

Informacién y comunicacion
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31. ¢ Cuales son nuestras fuentes de informacion sobre el entorno?

32. ¢(Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos la informacion?

33. ¢ Contamos con un sistema estructurado de comunicacion interna y externa?
34. ;Cual es la efectividad de nuestros sistemas informaticos?

35. ¢ Cual es la efectividad de nuestros sistemas comunicacionales?

Toma de decisiones

36. ¢ Como se estructura nuestro proceso de toma de decisiones?

37. ¢Quiénes toman las decisiones claves para nuestra organizacion?

38. ¢ Con qué criterios tomamos nuestras decisiones claves?

39. (Cémo influye la informacion con que contamos en las decisiones que
tomamos?

40. ¢Cuél es el grado de participacion de nuestro personal en las decisiones que

tomamos?

Contingencias

41. ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestro
personal y recursos?

42. ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros

procesos?

43. (Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros
productos/ servicios?

44. ;Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el mercado?

45. ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el macro

entorno y stakeholders?



