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PLANEACION ESTRATEGICA Y TACTICA DE LA EMPRESA
"TRACTOLITORAL CiA. LTDA."

RESUMEN

En el presente trabajo se realizé el plan estratégico y tactico para la empresa importadora
y comercializadora Tractolitoral Cia. Ltda., el mismo servird como guia para la alta
direccion, logrando que la empresa mantenga el rumbo fijado y logre alcanzar las metas

planteadas.

Para generar este plan se realizé un anélisis situacional con el fin de determinar el estado
de la empresa, extrayendo de esta forma, informacién necesaria para establecer los
valores estratégicos y la estrategia corporativa, y de la misma manera replantear la
misién y visién, una vez planteado esto, se realiz6 la planeacién a largo plazo para la
cual se determinaron previamente las dreas y asuntos estratégicos criticos y se realizo el
respectivo andlisis FODA de la organizacion; se definieron los indicadores de
desempefio claves y los objetivos estratégicos para la correcta elaboracion de los planes
estratégico - tacticos. Como conclusién se obtuvo que los planes estratégicos planteados

son viables y necesarios para la empresa por lo que deberian ser implementados.

Palabras Clave: plan, metas, objetivos, estrategia, analisis, implementacién.

7 — L)
| N
o Lofron g!!'.‘.\.‘uh&ﬂ
/ “% ' : LA
MaraAlejandra Carrién Pineda. Ing. F rancischuero Velésquez.

Director de tesis.

W

Ing. Pedto José Crespo Vintimilla.

Autora

Director de escuela.



Carrién Pineda. ix

ABSTRACT

STRATEGY AND TACTICAL PLANNING OF TRACTOLITORAL CIA LTDA
COMPANY

This study presents the strategic and tactical plan for Tractolitoral Cia Ltda, an
importing and marketing company, which will serve as a guide for senior management,

ensuring that the company maintains the set course and reaches its established goals.

In order to generate this plan a situational analysis was performed so as to determine the
status of the company, obtaining thus the necessary information to stablish strategic
values and corporate strategy, and at the same time rethink its mission and vision. Once
this was raised, the long-term planning was done by determining which were the areas
and critical strategic issues, then the respective SWOT analysis of the organization was
made, and the key performance indicators and the strategic objectives for the proper
development of strategic —tactical plans were defined. It was concluded that the strategic
plans raised are feasible and necessary for the company, therefore they should be

implemented.

Keywords: Plan, Goals, Objectives, Strategy, Analysis, Implementation.
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PLANEACION ESTRATEGICA Y TACTICA DE LA EMPRESA
"TRACTOLITORAL CIA. LTDA."

INTRODUCCION

En el siguiente trabajo se desarroll6 el plan estratégico y tactico de Tractolitoral Cia.
Ltda., empresa que nace hace ya cinco afios, de la necesidad del mercado de proveerse
de herramientas, accesorios y repuestos que permitan que su rentabilidad en horas-
maquina no se vea afectada, ademds de, garantizar la integridad de su maquinaria en
mediano y largo plazo. Para la realizacion del siguiente plan estratégico y tactico se

contaré con la participacion y colaboracion de todo su personal.

Hoy en dia la empresa cuenta con la matriz ubicada en Cuenca y una sucursal ubicada en
la ciudad de Guayaquil, las cuales cuentan con personal idoneo en cada una de las areas,
un plan de ventas por comisiones que incluye giras de vendedores, un amplio portafolio
que satisface los requerimientos de los clientes del mercado al cual nos enfocamos,
mantiene un plan de medios que incluye presencia en redes sociales, y participacion en

ferias.

Tractolitoral cuenta con profesionales especializados, entre los cuales estdn un gerente
general, un jefe administrativo, un jefe financiero, una contadora, jefe de ventas, cuatro
vendedores y una secretaria, los cuales trabajan en sus respectivas dareas,

desenvolviéndose adecuadamente en cada una de éstas.
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En la actualidad en el Ecuador existe una cantidad de comercializadores dedicados a la
venta y alquiler de repuestos y maquinaria pesada, siendo estos los principales
competidores para Tractolitoral. Entre los mas importantes tenemos a Tracto Partes Cia.

Ltda., proveedora Quiroz, y Maquitrac.

La empresa posee fortalezas basadas en sus carteras de productos y de clientes, sin
embargo, se deberian tomar acciones relacionadas con aspectos ambientales. En el
mercado, la empresa estd muy bien posicionada pero al mejorar ciertos elementos y
procesos tales como: planes de mejora continua, controles de calidad y servicio, etc., se
podria tener cierta ventaja sobre la competencia, ampliando de esta forma Ia

participacion en el mercado.

Tractolitoral es una empresa que busca ser pionera en calidad e innovacion en todas las
lineas de productos, asi como ser el proveedor mas confiable de herramientas, repuestos
y accesorios de calidad para todo tipo de maquinaria pesada, buscando tener las mejores
tecnologias y brindando un servicio de calidad con la ayuda de personal idoneo y con
equipos especializados para satisfacer las necesidades de los clientes, buscando
principalmente maximizar los recursos con eficiencia y eficacia, en base a una actitud de

liderazgo.

La estrategia corporativa de Tractolitoral Cia. Ltda., se fundamenta en la bisqueda de
alianzas estratégicas con proveedores calificados que le abastezcan de productos
innovadores, de ultima tecnologia industrial y de calidad, para satisfacer los
requerimientos de sus clientes, basandose en una politica de ventas bien estructurada que

les permita ofrecer el mejor servicio.

Para cumplir con la expectativa de la empresa se definid6 una nueva mision, vision y
estrategia corporativa, asi como también se elabord este plan estratégico, donde sus
fuerzas promotoras, se basaran bdsicamente en la imagen corporativa, buscar siempre
proveedores con marcas posicionadas, mantener y hacer uso de un plan estratégico de
ventas y contar con personal motivado y comprometido, logrando de esta forma ofrecer

un buen servicio a los clientes, superando sus expectativas.
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Otra fortaleza destacable de esta compafiia es tener alianzas estratégicas con
proveedores europeos, lo que le permite tener productos con certificados de calidad y
una propuesta para mejorar el rendimiento comercial es incrementar la venta de los
productos importados.Otra ventaja importante es ser una empresa que ademas de ofrecer
productos fisicos proporciona a sus clientes un servicio personalizado de puerta a puerta,
lo que permite tener una gran aceptacion en el mercado. Sin embargo, para mantener
altos estandares de calidad en este sentido, se recomiendan cursos motivacionales y

capacitacion en atencion al cliente a todos los empleados de la organizacion.

Adicionalmente, las estrategias de la compafiia deben enfocarse en el area encargada de
la comercializacion de los productos,implementando diferentes estrategias y actividades
de marketing y publicidad de sus productos y de su imagen corporativa, con el objeto de
fidelizar a sus clientes actuales, asi como para captar mas clientes del mercado potencial

insatisfecho.

Finalmente, es necesario sefialar que Tractolitoral Cia. Ltda., a pesar de ejercer sus
actividades por mas de cinco afios, no posee un plan estratégico y tactico, sin embargo se
han interesado por definir una mision y vision para la empresa pero sin darles la debida
importancia y sin seguir la metodologia correcta para plantearlas; es por ello que les
interesa realizar el estudio correspondiente para armar el plan estratégico y tactico para

la organizacion, el mismo que se detallard profundamente a continuacion.
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CAPITULO 1

LA ORGANIZACION

1.1  Nombre y descripcion de la organizacion

Tractolitoral Compafiia Limitada, es una empresa dedicada a la importacion y
comercializacidon de partes, piezas y repuestos de equipo caminero y maquinaria para la
construccion, expandiendo su mercado por el litoral y austro ecuatoriano con
proyeccion a la zona norte del pais. Es una empresa comprometida con el progreso del
pais, participando tanto en obras civiles, mineras, petroleras, etc. como en
construcciones particulares, ofreciendo productos de alta calidad y durabilidad, ademas
de servicios de seguimiento y mantenimiento de algunos de los productos que se
ofrecen, con el fin de garantizar su calidad para satisfacer clientes. Cuenta con personal
altamente especializado, basandose en una filosofia de enfoque a las necesidades del

mercado constructor y minero del siglo XXI.

1.2 Antecedentes de la empresa1

La empresa naci6 hace cinco afios, de la necesidad del mercado de proveerse de
maquinaria, herramientas, accesorios y repuestos que permitan que su rentabilidad en
horas-maquina no se vea afectada, ademds de garantizar la integridad de su maquinaria
en mediano y largo plazo. Surgi6 de la iniciativa del Sr. Patricio Moscoso, quien como
propietario de maquinaria, siente la necesidad de brindar al mercado la satisfaccion de

poder contar con productos que sean una solucion a sus problemas.

! Tractolitoral Cia. Ltda., sitio web: http://www.tractolitoral.com.ec, 2013.


http://www.tractolitoral.com.ec/
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Empezo6 proveyendo herramientas de corte que se importan desde Europa, debido a sus
altos estdndares de calidad, siendo asi que, empez6 por la importacion de unas para
cucharones, platinas para revestimiento y prevencion de desgaste, cuchillas para
cargadoras y otros accesorios; diversifico y amplié su portafolio hasta protecciones,

rodajes, pines, bocines, llantas industriales y baterias.

Su proposito consiste en ser el proveedor mas confiable de herramientas, repuestos y
accesorios de calidad especial para todo tipo de maquinaria y equipo pesado, siempre
teniendo en cuenta las mejoras que ofrece la tecnologia y la calidad de los productos que

se importan para todas las lineas.

Actualmente, la empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca en la Av. Loja y
Av. De las Américas esquina, y en la ciudad de Guayaquil en la Av. Juan Tanca

Marengo Km 2 '%.

1.3  Descripcion de los productos principales

La empresa tiene un gran portafolio en el cual los productos principales, de mayor
rotacion, son: rodajes para maquinaria y equipo pesado de la marca italiana ITR, uflas de
diferente disefio y tamafio que se adaptan a cada maquina, platinas para revestimiento y
proteccion del cucharon de la marca italiana MTM, ruedas neumaticas y aros de todo
tipo y denominacién para el sector industrial, con capacidad de aplicacion para diversos
tipos de trabajo y condicion, cucharones disefiados de acuerdo a las condiciones de cada
maquina, y una muy amplia variedad de pines y bocines para las diferentes marcas,

modelos y usos importados directamente de la casa fabricante PANEGOSSI.
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1.4  Conceptualizacion de plan estratégico y tactico

En la actualidad es prioritaria la planeacion en todos los aspectos de la vida, mas aun en
el ambito laboral, la planeacion estratégica de una empresa es de vital importancia para
la misma.El plan estratégico es un modelo que ayuda a la toma de decisiones gerenciales
y operativas, determina el proposito de la organizacion en términos de objetivos a largo
plazo, programas de accidn, y prioridades en la asignacion de recursos. La planeacion
estratégica vista desde un enfoque administrativo, “es la determinacion de la posicion
futura de la empresa en especial frente a sus productos y mercados, su rentabilidad, su
tamafio, su grado de innovacién y sus relaciones con sus ejecutivos, sus empleados y
ciertas instituciones externas”.” De la misma forma es de vital importancia especificar
detalladamente como, cudndo, donde y quiénes serdn los colaboradores que cumpliran
con las estrategias propuestas a corto plazo, lo cual se logra de manera integra con la

planeacion téctica.

1.5  Objetivos

1.5.1 Objetivo general

Desarrollar un plan estratégico y tactico para la empresa Tractolitoral Cia. Ltda.

1.5.2 Objetivos especificos

e Realizar un anélisis situacional de la empresa.
e Desarrollar la filosofiaestratégica de Tractolitoral.
e Hacer una planeacion a largo plazo.

e Realizar la planeacion tactica de la empresa.

’BASSIL W. Denning, Corporate planning. Londres: McGraw-Hill.
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1.6 Antecedentes

La empresa Tractolitoral surgi6 de la separacion de la empresa Tractocomercio,
convirtiéndose en socio mayoritario el Sr. Patricio Moscoso, y en socios minoristas los
sefiores Mauricio Campos y Fernando Sarmiento. En sus inicios, la empresa estaba
integrada por pocos colaboradores, siendo varios de ellos integrantes de la empresa
inicial. Con el transcurso del tiempo la empresa ha adquirido un mayor posicionamiento
en el mercado, y de igual manera ha integrado més colaboradores que ocupan cargos

generados con el crecimiento de todas las areas que componen la organizacion.

La empresa ha ejercido sus actividades durante cinco afios basdndose en la intuicion y
experiencia de sus colaboradores, no cuenta con un plan estratégico y tactico, lo cual ha
hecho que no se pueda determinar adecuadamente los recursos sub-utilizados o sobre-
utilizados, el ritmo con el que progresa la empresa, y mucho menos los propositos que

ésta persigue.

1.7 Justificacion

La empresa Tractolitoral Cia. Ltda., al implementar la planeacion estratégica impulsara
el desarrollo de la organizacion, serd una empresa mas rentable y exitosa ya que reflejara

una orientacion estratégica y un enfoque a largo plazo.

El plan estratégico y tactico guiara a los miembros de la empresa, permitiéndoles prever
el futuro y prepararse para cualquier situacion que se pueda presentar, mediante el
desarrollo de los procedimientos y operaciones con el fin de lograr los objetivos, y
cumplir la misién y vision de la empresa, mejorando el desempeio de la misma y

generando un ambiente de organizacion y enfoque al éxito.
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Introduccion

En la actualidad la empresa cuenta con la matriz ubicada en Cuenca y una sucursal
ubicada en la ciudad de Guayaquil, las cuales cuentan con personal idéneo en cada una
de las areas, un plan de ventas por comisiones que incluye giras de vendedores, un
amplio portafolio que satisface los requerimientos del mercado al cual se enfoca,
mantiene un plan de medios que incluye presencia en redes sociales y participacion en
ferias. Para efectos de conocer exactamente todos los factores externos e internos que
afectan al desempefio de la empresa se utiliza una tabla en la que se responden algunas
preguntas que ayudarana determinar la situacion actual de Tractolitoral Cia. Ltda.

Veranexo 1.

2.2 Identificacion y obtencion de informacion

Es importante conocer los diferentes aspectos que influyen en el funcionamiento de la
empresa, para lo cual se debe tomar en cuenta la informacion que se encuentra a

continuacion.
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2.2.1 Mercado y clientes

El mercado al que se enfoca la empresa es el sector industrial, minero y petrolero, los
clientes son todas las personas o entidades que tengan la necesidad de adquirir partes y/o
maquinaria pesada, los clientes reciben un trato cordial por lo que se haconseguido su
fidelidad y lealtad, conociendo asi que la empresa es reconocida y ocupa un lugar en la

mente de los consumidores.

2.2.2 Recursos organizacionales

La empresa cuenta con talento humano calificado, recursos materiales como son:
equipos de computacion, vehiculos, inmobiliaria y recursos no materiales como:
software, licencias y alianzas estratégicas con las marcas italianas MTM, ITR, USCO, y

PANEGOSSIL

2.2.3 Competencia

En la actualidad en el Ecuador existe una buena cantidad de comercializadores
dedicados a la venta y alquiler de repuestos y maquinaria pesada, siendo estos los
principales competidores para Tractolitoral. Entre los mas importantes tenemos a Tracto

Partes Cia. Ltda., proveedora Quiroz, [IASA y Maquitrac.
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2.2.4 Responsabilidad social corporativa

La empresa no cuenta con normativas relacionas al medio ambiente, internamente se
tienen definidas las leyes y normas para el correcto desempefio de los colaboradores,
existe una relacion ética de la empresa con los accionistas y las metas empresariales son

compatibles con el desarrollo sostenible de la sociedad.

2.2.5 Entorno en general

El entorno en el que la empresa desempefia sus actividades es el sector minero, petrolero
y de construccion, existen factores que pertenecen al entorno externo general que afectan
a las actividades de la organizacion como: los factores econdmicos, los factores
tecnologicos y los factores politico-legales,los mismos que se analizardn en los capitulos

siguientes.

2.3 Conclusiones

Conociendo la situacion actual de la empresa, sabemos que tiene fortalezas en sus
carteras de productos y de clientes, sin embargo, se deberian tomar acciones
relacionadas con temas ambientales. En el mercado la empresa estd muy bien
posicionada pero al mejorar ciertos aspectos y procesos como: planes de mejora
continua, controles de calidad y servicio, se podria tener cierta ventaja sobre la

competencia ampliando de esta forma la participacion en el mercado.
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CAPITULO 3

FILOSOFIAESTRATEGICA

La innovacion y el cambio son grandes aliados para obtener adelantos significativos en
la gestion administrativa, pero también son retos que deben asumirse, es por eso que es
necesario tomar decisiones acertadas que consideren estos cambios permitiendo una
completa adaptacion a éstos. La filosofia Estratégica es una disciplina que integra varias
estrategias, las cuales a su vez incorporan diversas tacticas, Rafael Muiiz Gonzales
define la filosofia estratégica como*“el arte y la ciencia de poner en practica y desarrollar
todos los potenciales de una empresa, que le aseguren una supervivencia a largo plazo y

" Por lo que es importante plantearla mediante un

a ser posible beneficiosa
conocimiento fundamentado en informacién real y en la reflexion sobre las

circunstancias presentes y previsibles.

3.1 Filosofiaestratégica

Se pretende estructurar un plan que enmarque todas las acciones, explicitando criterios,
principios, politicas y definiciones orientadoras que marcan la ruta hacia el logro de los
objetivos propuestos, la misioén y la vision. Este plan relaciona los aspectospoliticos,
filosoficos y estratégicos, en un componente muy importante de la cultura
organizacional de Tractolitoral Cia. Ltda., del cual se desprenden todas las acciones que
se ejecutaran. Esta conformado por cuatro elementos: valores estratégicos, mision,
vision y estrategia corporativa; los cuales ayudaran a direccionar el futuro de la

organizacion.

*MUNIZ G. Rafael, Marketing en el siglo XXI. 3™ edicion: capitulo 2. Marketing estratégico.
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Para el correcto desempefio del mismo, el personal de la empresa debe conocer

profundamente todos los contenidos del plan y colaborar con el cumplimiento de éste.

3.2 Valores estratégicos

Son los valores, convicciones y razéon de ser que tiene la empresa, en los cuales se

enfoca para llegar al éxito.

Para obtener la informacion sobre los valores estratégicos de la empresa, se utilizo la
matriz que se muestra en la tabla No. 1, en la cual se ponderan diferentes valores que

tienen la empresa y sus contribuyentes, con el fin de determinar los mas importantes.

Los valores que la gerencia y los colaboradores consideran que se maneja la compaiiia

actualmente son los siguientes:
e Responsabilidad con los clientes
e Eficacia y eficiencia
e Actitud de liderazgo
e Competitividad
e Honestidad
e Accesibilidad
e Trabajo en equipo
e Lealtad
e Confianza

e Experiencia
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e Innovacion
e Alianzas estratégicas

e Politicas de precios

A continuacién se ponderard cada uno de estos valoresde acuerdo a su nivel de
importancia mediante una tabla con una escala del uno al cinco, siendo uno menos
importante y cinco muy importante, con la finalidad de determinar los valores
estratégicos de la empresa, los mismos que nos ayudaran a establecer la mision, vision y

estrategia corporativa de Tractolitoral Cia. Ltda.

Tabla 1. Ponderacion de los valores estratégicos

PONDERACION DE LOS VALORES ESTRATEGICOS

Importancia

DIMENSION 1 CARACTERIZACION

Responsabilidad con los clientes Nuestros clientes son el pilar fundamental para la organizacion

Eficacia y Eficiencia Buscamos perfeccion en nuestros productos y senicios

Buscamos el mejoramiento continuo, para constituimos en el mejor referente
del desarrollo local, regional y nacional.
Ofrecemos senicios y productos de calidad, con eficiencia, eficacia y a precios

Actitud de liderazgo

Competitividad ° "

competitivos.
Honestidad ° Trabajamos con honradez, dignidad y solidaridad.
Accesibilidad °

Trabajo en equipo

Lealtad °

Confianza °

Erper e . La tr.ayectoria en el mercado nos ha dado la oportunidad de mejorar
continuamente

Innovacion °

Alianzas estratégicas

Politica de precios
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Después de analizar y ponderar con la alta direccion y los colaboradores de la empresa

los valores actuales, se encontré que los seis valores estratégicos mas importantes que

direccionaran la planificacion de la empresa son los siguientes:

Responsabilidad con los clientes.- Nuestros clientes son el pilar fundamental para
la organizacion.

Eficiencia y Eficacia.- Buscamos perfeccion en nuestros productos y servicios.
Actitud de liderazgo.- Buscamos el mejoramiento continuo, para constituirnos en
el mejor referente del desarrollo local, regional y nacional.
Competitividad.-Ofrecemos productos y servicios de calidad, con eficiencia,
eficacia y precios competitivos.

Honestidad.- Trabajamos con honradez, dignidad y solidaridad.

Experiencia.- La trayectoria en el mercado nos ha dado la oportunidad de

mejorar continuamente.

La siguiente tabla muestra las definiciones de cada uno de los valores estratégicos mas

importantes para la organizacion, los cuales permitiran identificar claramente el

direccionamiento de la empresa.
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Tabla 2. Definicion de los valores estratégicos.

DEFINICION DE LOS VALORES ESTRATEGICOS

VALOR

DEFINICION

Responsabilidad con los clientes

Cumplimos con lo ofrecido manteniendo de esta forma una buena relacion con nuestros clientes.

Eficacia y Eficiencia

Logramos |la maxima satisfaccidn de las necesidades del cliente, brindando todos los productos
con los que contamos con excelente calidad y a un precio bajo.

Actitud de liderazgo

La actitud del lider es determinante en la formacidn de la cultura de la empresa, pero también en
el cultivo de unas sdlidas relaciones interpersonales. Por lo que se cuenta con lideres amables,
respetuosos y abiertos a los demas.

Mantenemos sitematicamente ventajas competitivas que nos permiten sostener y mejorar nuestra

Competitividad .
posicidn en el entamo.
Honestidad Manejamos con responsabilidad y transparencia todos nuestros procesos.
. Se basa en todo el conocimiento adquindo a través de los afias que permiten a la organizacidn
Experiencia

3.3 Mision

satisfacer y exceder los requenimientos del cliente.

La mision es la razon de ser de la empresa, la finalidad con la que se la creo, es decir, el

motivo por el cual existe, la mision establece las funciones basicas que la empresa va a

desempetiar en un entorno determinado en el contexto de sus valores estratégicos.

La mision actual de la empresa es:

Ser pioneros en calidad e innovaciéon en todas las lineas de producto, brindando

tranquilidad y confianza a nuestros clientes y colaboradores.
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Se analiz6 la misioén actual y se consideraron aspectos y caracteristicas claves de la
empresa para proponer una nueva mision que abarque todos los ambitos de la empresa.

Ver Anexo 2

Declaratoria de la mision:

Somos una compafiia dedicada a la importacion, creada para suministrar maquinaria,
accesorios y repuestos utilizados en la construccion. Contamos con personal idoneo y
con equipos especializados para satisfacer las necesidades y requerimientos de nuestros
clientes. Nuestro principal objetivo es la maximizacion de nuestros recursos con

eficiencia, eficacia y responsabilidad.

3.4 Vision

La visionorganizacional permite representar a la empresa de una manera clara en el

futuro, Arthur Thompson afirma que “la vision comprende los objetivos de largo plazo,

. . . ., 4
es decir, es la idealizacion del futuro de la empresa”.

Actualmente la empresa tiene planteada su vision, la cual es:

Vision actual:

e Posicionarnos como el proveedor nacional e internacional de tecnologia

industrial para maquinaria pesada mas confiable del mercado.

*THOMPSON Arthur, STRICKLAND A. J. Administracion Estratégica: Conceptos y Casos, 11va.
Edicién, Mc Graw Hill. 2001.
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Después de considerar algunos aspectos claves y teniendo en cuenta los valores
estratégicos de la empresa, los cuales se presentan en el anexo 3, se replanted la vision 'y

la propuesta es la siguiente:

Propuesta de la vision:

e Posicionarnos como el proveedor nacional e internacional mas confiable del
mercado, de tecnologia industrial para maquinaria pesada y repuestos,
enfocandonos en la responsabilidad con los clientes, en base a una actitud de
liderazgo y generando alta competitividad mediante un trabajo eficaz y

eficiente, en un plazo de cinco afios.

3.5  Estrategia corporativa

La estrategia corporativa es el conjunto de actividades propuestas que determinaran el
rumbo por el que la empresa tiene avanzar para cumplir con su mision y alcanzar su
vision, determina también los mecanismos y acciones requeridas para lograrlo, en

relacidn de causa—efecto.

Para la definicion de esta estrategia se plantearon algunas interrogantes, las cuales

ayudaran a plantear los factores estratégicos que guiaran a la organizacion.

(Cuadles son las tendencias mas importantes en nuestro sector empresarial?

Las tendencias mas importantes en el sector empresarial se basan en los avances
tecnolodgicos y la innovacion de maquinaria, por lo que es necesario que la compaiia se

mantenga siempre al tanto de estos aspectos.
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(Quiénes seran nuestros clientes a futuro?

Debido a que se pretende abrir una nueva sucursal de la empresa en la ciudad de Quito,

se espera tener a futuro clientes del norte del pais.

(Como llegaremos a ellos?

Se realizaran ferias de demostracion de la maquinaria y de los productos, para que los
clientes conozcan e identifiquen nuestra empresa, también se difundirda informacion
sobre los productos y servicios ofrecidos, mediante redes sociales, vallas publicitarias, y

cufas radiales.

Quiénes seran nuestros nuevos competidores?

En la ciudad de Quito existen alrededor de 15 importadoras y comercializadoras de
venta y alquiler de maquinaria pesada y repuestos, entre las mas importantes estan
Comrevic, Diteca, llasa, NyN madaquinas, Unideco, Gonzales Industrial, Maquinaria

Tapia.

(Qué aspectos de nuestra organizacion tienen el mayor potencial de desarrollo?

Debido a que en el servicio que ofrece nuestra compafiia esta nuestro valor agregado,

consideramos que es el aspecto que tiene mayor potencial de desarrollo, por lo que
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creemos que es de gran importancia enfocarnos en mejorarlo continuamente basandonos

en la responsabilidad que tenemos con los clientes.

(Qué aspectos rezagados deben ser potenciados?

Los aspectos que se deben mejorar, son: las relaciones internas debido a que no se
trabajan en actividades que fomenten el compafierismo, trabajo en equipo y relaciones

laborales.

(Qué competencias humanas o técnicas deben fortalecerse?

Contamos con vendedores calificados y bien capacitados, sin embargo se debe mantener
en constante medicion de sus habilidades y destrezas, principalmente en el aspecto de

plan de ventas, marketing de la empresa, y el trato a los clientes.

(Cuales deberan ser a futuro los atractivos de nuestra organizacion?

Los atractivos a futuro de la organizacion seran, la tecnologia y la innovacion de nuestro
portafolio buscando que los proveedores mantengan altos estandares de calidad para

poder ofrecer los mejores productos a nuestros clientes.

(Qué valores deben promoverse?
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Los valores que deben promoverse en nuestra organizacion se determinaron

anteriormente, siendo estos:

Responsabilidad con los clientes
Eficiencia y Eficacia

Actitud de liderazgo
Competitividad

Honestidad

Experiencia

3.6  Factores estratégicos

Para determinar los factores estratégicos se realiza la siguiente matriz triangular, en la
cual se relaciona la importancia de los factores estratégicos, ubicados tanto de forma
horizontal y vertical para facilitar esta relacion. Se coloca un 1 si es que el factor
ubicado horizontalmente es mas importante que el que se encuentra vertical, caso
contrario se coloca un 0. Se realiza una sumatoria horizontal de los unos, o vertical de
los blancos. Luego se clasifica los 5 de mayor puntaje, siendo el de la mas alta
puntuacién la fuerza impulsora y los siguientes cuatro, los factores claves de éxito, que

nos permitiran definir la estrategia corporativa.
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Tabla 3. Ponderacion de los factores estratégicos.

DEFINICION DE FACTORES ESTRATEGICOS
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<|d|s|s|o|s|N|s]|a|[2]E]8
1. Requerimientos del cliente / mercado 1 1111 111 117
2. Senvicios ofrecidos 111 1 114
3. Calidad del producto 111 11111 116
4. Imagen corporativa 1 1 2
5. Recursos humanos 1 111 114
6. Proveedores 1 1
7. Tecnologia / Innovacién 111]11[11]4
8. Tamario / Crecimiento 0
9. Politica de ventas / distribucion 111
10. Alianzas estratégicas 111
11. Rendimiento / rentabilidad 0
verticales (blancos) 0J]0[2]0[0|3]5[0]4]|8(3
total (unos) 714[6]12[4]1]14[0]1]1(0
total 714(8|12[4[4]9[0]|5]9](3
orden de prioridad 4 3 2 5|1

Para cada factor se suman horizontales (unos) mas verticales (blancos) debido a que, la mayor
importancia en horizontales es determinada por la suma de unos y la mayor importancia en
verticales es determinada por la suma de blancos

El total mayor corresponde al primer orden de prioridad

De acuerdo al analisis realizado se determin6 que la fuerza impulsora de la empresa, son
las alianzas estratégicas, y como factores claves de éxito, la tecnologia e innovacion,
calidad de los productos, requerimientos del cliente y la politica de ventas.En base a

estos resultados se realiza la declaratoria de la estrategia corporativa.
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Declaratoria de estrategia corporativa de la compaiiia:

La estrategia corporativa de Tractolitoral Cia. Ltda., se fundamenta en la busqueda de
alianzas estratégicas con proveedores calificados que nos abastezcan de productos
innovadores, de ultima tecnologia industrial y de calidad, para satisfacer los
requerimientos de nuestros clientes, basandonos en una politica de ventas bien

estructurada que nos permita ofrecerles el mejor servicio.

3.7 Conclusiones

Para definir la filosofiaestratégica de la organizacion, se definid6 una nueva mision,
vision y estrategia corporativa, que permiten determinar el parametro principal por
donde debe manejarse la compaiia, entre los cuales los més importantes son la
responsabilidad con los clientes, las alianzas estratégicas, buscarproveedores de calidad,
asi como el manejo de un plan de ventas adecuado para,de esta manera, satisfacer las

necesidades de los clientes.
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CAPITULO 4

PLANEACION A LARGO PLAZO

4.1 Introduccion

La planeacion a largo plazo es el proceso en el cual se determinan las aspiraciones
futuras y la posicion que la empresa pretende alcanzar a largo plazo, mediante un
detallado analisis, de manera que la mision, vision y estratégica corporativa se
transformen en planes viables que permitan, tomar decisiones acertadas y afrontar los
cambios que se puedan presentar, para lograr esto es necesario promover la participacion

y apoyo de todos los colaboradores.

Esta planeacion a largo plazo se logra realizando un andlisis de los siguientes elementos:
areas y asuntos estratégicos criticos de la empresa, objetivos estratégicos, los indicadores
de desempeino claves y finalmente los planes estratégicos de accidon, los cuales se

detallaran a continuacion.

4.2  Areas estratégicas criticas

Las areas estratégicas criticas son ambitos de gestion incluidos en la estrategia
corporativa, que permitiran definir los asuntos estratégicos criticos y plantear objetivos
estratégicos, los cuales ayudaran a determinar la posicion aspirada de la organizacion en

el futuro.

Para determinar las 4reas estratégicas criticas se utilizé la matriz que se puede apreciar

en la Tabla No. 4, en la cual se ponderan las diferentes areas estratégicas de la empresa,
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con el fin de determinar las 4reas criticas que nos permitiran gestionar los asuntos

estratégicos criticos.

Para realizar la ponderacion de las variables se utilizard una calificacion desde A hasta

C, siendo A, las mas importante.

Tabla 4. Ponderacion de las areas estratégicas.

AREA ESTRATEGICA CRITICA

PONDERACION

A

B

Cc

OBSERVACIONES

Atencion al cliente

Atencion a los requerimientos del cliente,
de manera que podamos deleitarlos y

X satisfacer sus necesidades
Servicios X
Analisis, verificacion y control de la calidad
Calidad de los productos que ofrecemos y los
X servicios que prestamos.
Talento Humano X
Mercadeo y comercializaciéon (Imagen
corporativa) X
Adquisicion de Tecnologia e Innovacién Adquir’ir _siem!)re L TITEE EESEN L)
X tecnolégica e innovadora.
Gestionar una politica de ventas y marketing
en la que el personal de estas areas sea
Gestion de Politica de Ventas competente y calificado, para brindar la
mejor atencién a nuestros clientes y
X mejorar el nivel de ventas.
Analisis de expansion X
Contabilidad y Finanzas X
Realizar alianzas estratégicas con
Compras proveedores calificados y reconocidos en el
X mercado.

De acuerdo a la ponderacion realizada, se determinaron a las siguientes, como areas

estratégicas criticas de la compaifiia Tractolitoral Cia. Ltda.: atencién al cliente, calidad,

adquisicion de tecnologia e innovacion, gestion de politica de ventas y compras.
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Los asuntos estratégicos criticos son factores importantes contenidos en las areas

estratégicas criticas, que permiten identificar, ordenar, y analizar aspectos relacionados

con oportunidades y amenazas externas a la empresa, asi como fuerzas y limitaciones

internas.

La siguiente matriz nos permitird seleccionar los asuntos estratégicos de mayor

importancia de la empresa.

Se ponderara la importancia de cada uno de los asuntos estratégicos desde A, hasta C,

siendo A los de mayor importancia.

Tabla 5. Ponderacion de los asuntos estratégicos.

PONDERACION
ASUNTO ESTRATEGICO OBSERVACIONES
A B C
FORTALEZAS:
La empresa cuenta con personal X
capacitado y con experiencia
El uso de marcas con X Productos de calidad importados de
posicionamiento para cuidar la Europa
Imagen corporativa
Tractolitoral ofrece un buen X Servicio a los clientes de puerta a
servicio al cliente puerta
Uso de planes estratégicos de X Fuerza de ventas efectiva
ventas
La empresa cuenta con maquinaria X
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La organizacion tiene planes de

crecimiento.

La empresa tiene en marcha un plan
de crecimiento mediante apertura

de nuevas sucursales

DEBILIDADES:

Falta de gestion de relaciones

internas

Mejorar las relaciones internas
debido a que no se trabajan en
actividades que fomenten el
compafierismo, trabajo en equipo y

relaciones laborales.

Carencia de sistemas de seguridad

industrial

Falta de liquidez

Manejo de cartera vencida

Insuficiente inversion en

investigacion

No se asigna capital para

investigacion de mercado

Necesidad de personal motivado y

comprometido

OPORTUNIDADES:

Alianzas estratégicas que podrian

generarse.

Existen varias empresas
internacionales que ofrecen
productos de calidad con las cuales
se podrian generar alianzas

estratégicas.

Existencia de un amplio mercado

para el sector empresarial en el que

Existe un mercado muy amplio para
el alquiler y comercializacion de

magquinaria pesada y repuestos, en
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el cual la empresa puede competir.

Alta tasa de crecimiento del sector
que incrementaria la demanda de

nuestros productos.

Alto crecimiento en el sector de la
construccioén y minero, por lo tanto
incremento de la demanda de

maquinaria necesaria

Nuevas aplicaciones de tecnologias

industriales

Nos permitirian ofrecer mejores

productos

Lineas de crédito

Nuevas y mejores formas de
financiamiento que nos ayudarian

econOmicamente.

Disponibilidad creciente de
asistencia técnica que nos brindaria
facilidades en el mantenimiento de

las maquinas.

AMENAZAS:

Falta de compromiso de los clientes

Pagos no realizados a tiempo

generando cartera vencida.

Cambios en politicas y restricciones

gubernamentales

Desestabilidad o cambio de leyes
arancelarias, afectando las

importaciones de la empresa.

Luego de realizar el andlisis de cada uno de los asuntos

resultado:

estratégicos, se obtuvo como

Las fortalezas mas importantes para la organizacioén son: el personal capacitado y con

experiencia con el que cuenta la empresa, la imagen corporativa y marcas con

posicionamiento, ya que la empresa cuida su imagen ofreciendo productos de calidad
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importados de fabricas europeas, los planes estratégicos de venta que le proporcionan a
la compania una fuerza de ventas efectiva, y el buen servicio al cliente que se da al

atenderlos de la mejor manera superando sus expectativas.

Las debilidades mas significativas de Tractolitoral Cia. Ltda., son: la falta de gestién de
las relaciones internas, debido a que no se trabaja en actividades que fomenten el
compaifierismo, trabajo en equipo y relaciones laborales, la carencia de un sistema de
seguridad industrial que asegure el bienestar del personal, la falta de liquidez debido a
fallos en el sistema de cobros generando manejo de cartera vencida, y la necesidad de

personal motivado y comprometido ya que no existe un sentimiento de pertenencia.

En cuanto a las oportunidades se tiene, como mds importantes, las alianzas estratégicas
que podrian generarse con empresas que ofrecen productos de calidad, la existencia de
un amplio mercado para el sector empresarial de alquiler y comercializacion de
maquinaria pesada y repuestos, en el cual la empresa podria ser un gran competidor, hay
una alta tasa de crecimiento en el sector de la construccién y minero que incrementaria
la demanda de maquinaria necesaria, aumentando laparticipacion en el mercado, la
existencia de nuevas aplicaciones de tecnologias industriales que permitirian ofrecer
mejores productos, nuevas y mejores formas de financiamiento que ayudarian
econémicamente y la disponibilidad creciente de asistencia técnica que brindaria a la

empresa y a los clientes facilidades en caso de dafios o fallos de la maquinaria.

Finalmente las amenazas mas trascendentales que deben tenerse en cuenta son: la falta
de compromiso de los clientes que crearia problemas con los contratos generando
retrasos en los pagos y falta de liquidez, y las politicas y restricciones gubernamentales
existentes, ya que al ser importadores los cambios que pueden darse en las leyes

arancelarias afectan directamente a la compaiia.
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4.4 Analisis FODA

El analisis FODA, es una técnica que nos permite ejecutar estrategias adecuadas en las

decisiones tomadas por la alta gerencia.

Es el analisis de variables internas o controlables de la compafia y las variables
externas o no controlables, que permite determinar los asuntos estratégicos criticos, en

los que la empresa debera enfocarse.

Esto se logra al potenciar las fortalezas de la compaifiia, neutralizando los puntos
débiles, aprovechando eficazmente las oportunidades que el entorno brinda y superando

las amenazas que se presenten en el trayecto.

4.4.1 Matriz FO-FA-DO-DA

En la siguiente matriz se hace el andlisis de las variables internas de la compaiiia y de
las variables externas, realizando de esta forma el analisis FODA, para determinar los

asuntos estratégicos criticos:
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Tabla 6. Analisis FODA.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
_ =
2 lE |2zl |2l | |E
= L W m o o o
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=) B T & | £ 2w o
2 lew|e S |= = Ewm =
™ Zw|o a e |= = N =
= ST o= | [= T =
2 |lzz|s_|28|S |sg|=¢2 a
n E E mao | T | s |w E
[ o. |28 |82 |w s |sZ |25
) = T = = |2 c =T w
= oo |Cw |5 2|3 To |E o =)
= £ o |E— 2 i = mw S = E o
g g ol |2 |5 polgaliElo
Personal capactado y con
o |experiencia 1 o 0 1 0 1 0 3|5
a Ima.gn.an cnrpnrahuaymarcas con 1 1 0 1 0 1 0 4| 4
-=_t| posicionamiento
E Buen servicio al cliente 1 1 1 1 0 1 0 5| 2
=]
L
Planes estratégicos de ventas 1 1 1 1 1 1 1 71 1
Falta de gestion de relaciones 0 0 0 0 0 ' 0
@ |internas 118
E Qarenqa de sistemas de seguridad 0 0 0 1 0 1 1 . | -
& [industrial
|
m |Falta de liguidez 0 0 0 0 1 1 1 3| g
w
2 |Mecesidad de personal motivado y 1 1 1 1 0 1 0
comprometido 51 3

El total mayor corresponde al primer orden de importancia para cada AsEC,
Se elige a priori ASEC, con totales mayores al 50% de la sumatoria maxima de puntos

Al realizar el anélisis FODA, se obtuvo como resultado que los asuntos estratégicos

criticos de la compaiiia son:

e Imagen corporativa y marcas con posicionamiento.
e Buen servicio al cliente.
e Necesidad de uso de un plan estratégico de ventas.

e Necesidad de personal motivado y comprometido.
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Declaratoria de los asuntos estratégicos:

Con el proposito de cumplir con la misidén, visidbn y estrategia corporativa de
Tractolitoral Cia. Ltda., la empresa debe enfocarse en la imagen corporativa y buscar
siempre proveedores con marcas posicionadas, debe mantener y hacer uso de un plan
estratégico de ventas y contar con personal motivado y comprometido, logrando de esta

forma ofrecer un buen servicio a los clientes superando sus expectativas.

4.5  Objetivos estratégicos

Se establecen los objetivos estratégicos para aprovechar todas las oportunidades, evitar
las amenazas externas existentes, superar las debilidades de la organizacion e impulsar

las fortalezas que se poseen.

Los factores que se toman en cuenta para definir los objetivos son: requerimientos de
beneficio, recursos financieros y fisicos disponibles, posicidn, situacion y cambios de

mercado, y responsabilidad social.
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Tabla 7. Planteamiento de objetivos estratégicos.

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO

OBJETIVOS ESTRATEGICO

Imagen corporativa y marcas con

posicionamiento.

Ampliar el portafolio de la empresa en un
30% con productos importados en un plazo

de tres afios.

Realizar un plan de medios en las ciudades
de Quito, Cuenca y Guayaquil, durante los

siguientes 3 afios.

Buen servicio al cliente.

Mejorar la calidad del servicio prestado a

los clientes en un plazo de tres afos.

Necesidad de uso de un plan estratégico de

ventas.

Incrementar el rendimiento de ventas en
un 30% con productos nuevos, durante los

cinco afios siguientes.

Necesidad de personal motivado y

comprometido.

Satisfacer al 100%]las necesidades del

personal, en un plazo de 3 afos.

4.6

Indicadores de desempeiio claves

Los indicadores claves de desempeiio permiten medir el nivel de desempefio de los

procesos enfocandose en el como e indicando su rendimiento, para alcanzar los objetivos

especificos planteados anteriormente.




Tabla 8. Indicadores de desempeiio.
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OBJETIVO ESTRATEGICO

INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE

Ampliar el portafolio de la empresa en un
30% con productos importados en un plazo

de tres afios.

Porcentaje de ventas de productos

importados.

Realizar un plan de medios en las ciudades
de Quito, Cuenca y Guayaquil, durante los

siguientes 3 afos.

Porcentaje de realizacion de las

actividades planeadas.

Mejorar significativamente la calidad del
servicio prestado a los clientes en un plazo

de tres afios.

Grado de atenciobn a sugerencias de

clientes.

Incrementar el rendimiento de ventas un
30% con productos nuevos, durante los

cinco afios siguientes.

Porcentaje de rendimiento en ventas.

Satisfacer al 100%]las necesidades del

personal, en un plazo de 3 afios.

Numero de opiniones favorables por parte

del personal.

4.7  Cuadro de mando integral

Segun Kaplan y Norton “el Cuadro de Mando Integral (CMI) es un innovador sistema de

gestion orientado a canalizar energias, habilidades y conocimientos especificos de los
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colaboradores de una organizacion, hacia la consecucion de objetivos estratégicos a

medio y largo plazo™.’

La eficiencia de esta técnica gestion y planificacion radica en una buena comprension de
sus fundamentos, una aplicacion integra que implique a la direccion de la compania. El
analisis se lleva a cabo a través de la elaboracion de un mapa estratégico donde quedan
reflejadas las estrategias y los objetivos a conseguir en cuatro areas principales, que son:

financiera, procesos internos, clientes e innovaciéon y formacion.

4.7.1 Mapa estratégico

El mapa estratégico es una representacion visual que valida los objetivos estratégicos,
mostrando sus relaciones de causa-raiz y estableciendo su “orden de prioridad”. Para
realizar el mapa estratégico se realizdé el siguiente diagrama causa-efecto que nos

permite identificar el orden de los objetivos de acuerdo a su prioridad de accion.

Objetivos:

A. Ampliar el portafolio de la empresa en un 30% con productos importados en un

plazo de tres afios.

B. Realizar y ejecutar un plan de medios en las ciudades de Quito, Cuenca y

Guayaquil, durante los siguientes 3 afios.

C. Mejorar la calidad del servicio prestado a los clientes en un plazo de tres afios.

®NORTON, David P., KAPLAN Robert S. El Cuadro de Mando Integral. HARVARD BUSINESS
SCHOOL PRESS.2000-2009.


http://www.google.com.ec/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22David+P.+Norton%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
http://www.google.com.ec/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Robert+S.+Kaplan%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
http://www.google.com.ec/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=bibliogroup:%22HARVARD+BUSINESS+SCHOOL+PRESS%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
http://www.google.com.ec/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=bibliogroup:%22HARVARD+BUSINESS+SCHOOL+PRESS%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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D. Incrementar el rendimiento de ventas en un 30% con productos nuevos, durante

los cinco afios siguientes.

E. Satisfacer al 100%las necesidades del personal, en un plazo de 3 afios.

Figura N°. 1 Diagrama causa — raiz, orden de los objetivos estratégicos.

De acuerdo al andlisis del diagrama anterior, el orden de los objetivos es: C, D, A, B, E.

Después de realizar el respectivo diagrama causa — raiz, se procede a realizar el mapa

estratégico con el orden de los objetivos obtenido.
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Figura N°. 2 Mapa Estratégico.

MAPA ESTRATEGICO
TECNOLOGIA E
IMRONVACION

GESTION DE POL
DE WENTAS

ATENMCION AL CLIENTE

4.7.2 Tablero de control

El tablero de control es una matriz que integra informacién sobre los componentes
estratégicos de la gestibn organizacional, posibilitando su efectiva difusion, la
elaboracion de la planificacion correspondiente, el seguimiento de la implementacion de

¢ésta y el control de los resultados.

A continuacion se muestra el tablero de control para Tractolitoral, en el que estdn
incluidos las areas y los asuntos estratégicos criticos, objetivos estratégicos, indicadores

de desempeiio claves, iniciativa estratégica y presupuesto referencial.



Tabla 9. Tablero de Control.
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TABLERO DE CONTROL
INDICADOR
AREAS Y ASUNTOS OBJETIVO DE INICIATIVA | PRESUPUESTO
ESTRATEGICOS CRITICOS ESTRATEGICO DESEMPENO | ESTRATEGICA | REFERENCIAL
CLAVE
Satisfacer al Numero de Programa de
100%las opiniones capacitacion y
- Necesidad de personal .
% motivado y comprometido. necesidades del favorables por cursos $ 5.000
8 personal, en un parte del motivacionales y
plazo de 3 afios. personal. plan de incentivos
Ampliar el
= i . portafolio de la Porcentaje de Busqueda de
5 1T 8 Imagen corporativa y marcas | empresa en un 30% ventas de convenios con los o
5 % g con posicionamiento. con productos productos proveedores S6.
§» é E importados en un importados. europeos
< - plazo de tres afos.
5 § 2 Imagen corporativa y marcas Realizar y ejecutar Porcentaje de Plan de publicidad L
% E E con posicionamiento. un plan de medios realizacion de las y marketing :
g e = en las ciudades de actividades




Quito, Cuenca y
Guayaquil, durante
los siguientes 3

anos.

planeadas.

Carriéon Pineda. 38

Incrementar el

rendimiento de

4

ATENCION AL CLIENTE

. Plan de
) ventas en un 30% Porcentaje de )
Necesidad de un plan mejoramiento
‘ con productos rendimiento en ' $ 1.000
estratégico de ventas continuo en
nuevos, durante los ventas. ‘
. politica de ventas
cinco anos
siguientes.
Proyecto de
‘ . implementacion
Mejorar la calidad Grado de )
o . del sistema de
del servicio prestado atencion a
Buen servicio al cliente. gestion de la $ 3.000

a los clientes en un

plazo de tres afos.

sugerencias de

clientes.

calidad dirigido a
la atencion del

cliente.

P = prioridad
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4.8  Planes estratégicos de accion

Los planes estratégicos de accion son una propuesta de trabajo que enfoca los asuntos
estratégicos criticos y establece las principales estrategias, etapas o eventos, cronograma

y recursos necesarios para alcanzar los objetivos estratégicos

A continuacion se muestran los planes estratégicos de la empresa, definidos de acuerdo a

su asunto estratégico critico, objetivo estratégico e indicador de desempefio.



Tabla 10. Plan estratégico de accion 1.
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PLAN ESTRATEGICO DE ACCION No.1

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Necesidad de personal motivado v comprometido

OBJETIVO ESTRATEGICO: Satisfacer al 100% las necesidades del personal en un plazo de 3 afios

INDICADOR DE DESEMPENQ CLAVE: Nimero de opimones favorables por parte del personal de acuerdon al toral de empleados

CRONOGERAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES
ESTRATEGIA - PRESUPUESTO EVIDENCIA
HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
Provector, fotografias,
elaboracion e unplemer}tagfm Capacitador computador, $ 1.000 Jefa. . . Secretaria ey aluau:mnEf
del programa de capacitacion externo folletos. administrativa de desempefio,
certificados
L Capacitador Proyector, Tefa . fotografias,
Cursos motivacionales e 53.000 administrativa Secretaria certificados
Elaboracion e Gerente financiero Auiliar
implementacion del plan de v secretaria Dinero generado 5 4.000|Contadora ) tabl Rol de pagos
- conitable
incentivos a vendedores




Tabla 11. Plan estratégico de accion 2.
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PLAN ESTRATEGICO DE ACCION No.2

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: La empresa cuenta con una buena imagen corporativa y marcas con posicionamiento

OBJETIVO ESTRATEGICO: Ampliar el portafolio de la empresa en un 30% con productos importadas en un plazo de 3 afios

INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de productos importados

CRONOGEAMA TRIMESTRAL RECURSO0S RESPONSABLES
ESTRATEGIA ; PRESUPUESTO EVIDENCIA
1(2|3|4(5|6|7(8|9|10(11 (12 HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
Programacion de reuniones pasaportes.
para susctipcion de Jefe de visa, boletos, S 6.000 Gerente Gerente Contrato
contratos con posibles Importaciones hospedaje ©|general financiero firmado
proveedores europeos
Elaboracion del plan de Vendedores, Jefe de compra . Documentacio
marketing ingeniero en computadoras 5 1.000 ¥ ventas Secretaria n del plan
Vendedores, vallas
.. ingeniero en publicitanas, Plan de
]mplen}entacmn del plan de marketing vheiculos, 53.000 Jefe de compra Secretaria matketing
marketing = . i ¥ ventas .
teléfonos. implementado
proformas
Retroalimentacion Ingenieroen informe § 500|*ef® de compra Informe
marketing v ventas trimestral




Tabla 12. Plan estratégico de accion 3.

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION No.3

Carrién Pineda.

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: La empresa cuenta con una buena imagen corporativa y marcas con posicionamiento

OBJETIVO ESTRATEGICO: Realizar v ejecutar un plan de medios en las ciudades de Quito, cuenca y Guayaquil durante los siguientes 3 afios

INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de realizacian de las actividades planeadas

CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECTURSOS RESPONSABLES
ESTRATEGIA 3 PRESUPUESTO EVIDENCIA
4|5(6|7|8[9|10(11 |12 HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
v =
el pEal e _ mdf_&dor&sT computadoras D e ) Documentacio
e ingeniero en §2.000 y ventas Secretaria nplan de
marketing matketing
Vendedores, vallas
.. ingeniero en publicitarias,
Imple::{entacmn del plan de o vheiculos, $3.000 Jefe de compra Secretari Flan de_s
marketing . v ventas marketing
teléfonos,
proformas
Retroalimentacion Ingenicroen informe § 50| ct® de compra Informe
marketing v ventas trimestral
. ) . Jefe de compra v o_:omputadoras, Proformas de
Gestion de la incorporacion ventas internet, Jefe de compra
’ § 3.000 productos
de nuevos productos documentos de v ventas
.. nuevos
viaje
v
Elaboracion e endedores o_:o;l;lpl.tl-tadoras, e Repog:ls )
. . intrme: . mensuales de
1 tacion d lan ’ § 700 . . Secretaria
ﬂpstimez:a R telefonos, base administrative | satisfaccion de|
- de datos de clientes




Tabla 13. Plan estratégico de accion 4.

PLAN ESTRATEGICOQ DE ACCION No.4

Carrién Pineda.

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Necesidad de un plan estratégico de ventas

OBJETIVO ESTRATEGICO: Incrementar el rendimiento de ventas en un 30% con productos nuevos, durante los cinco afios siguientes.

INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de rendimiento en ventas

ESTRATEGIA

Analisis de la situacion
actual de ventas

Elaboracion e implementcion
del plan de mejoramiento
continuo en ventas

Control de porcentaje de
ventas

CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURS0S RESPONSABLES
3 PRESUPUESTO EVIDENCIA
HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
Vendedores, jefe de Registro de - | Jefe de compra . Informe actual
ventas, 5300 Secretaria
compra ¥ vetitas ’ v ventas de ventas
computadora
. Computadora,
v, :
endedores, jefe de telefonos $2.000 Jefe de compra Secretaria Pla.tl
compra ¥ ventas v ventas implementado
Vendedores, jefe de Registro de - | Jefe de compra Informe de
ventas, 5300
compra ¥ ventas ¥ ventas wventas

computadora

43



Tabla 14. Plan estratégico de accion 5.
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ESTRATEGIA

Elaboracion e
implementacion del plan de
gestion de calidad en el

Elaboracion e
implementacion del plan de
capacitacion

Evaluacion del estado de
servicio brindado

Elaboracion e
implementacion del plan de

aperfura de una nueva

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION No.5
ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: La empresa proporciona un buen servicio al cliente
OBJETIVO ESTRATEGICO: Mejorar 1a calidad del servicio prestada a los clientes en un plaza de tres afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Grado de atencién a sugerencias de clientes
CRONOGERAMA TRIMESTRAL RECTURSOS RESPONSABLES
= PRESUPUESTO EVIDENCIA
HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
Consultor externo, - Jefe . LB
Computadoras 53.000 . : Secretana avance del
personal administrativo
plan
Personal, Comptadoreas,
capacitadores sala de . $.000 Gerente Secretaria _—'-"LFtas ds_:
extermos conferencias, general asistencia
material
Personal de ventas |Computadoras, Jefe de compa y
Jefe -
encuestas a 5 300 . . ventas, Encuestas
. admimstrativo .
clientes secretaria
Asesores, gerente (Computadoras, Informe de
. T . - nn | Gerente
financiero mtemet, 52300 avance del
. general
wvehiculos = plan
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4.9 Conclusiones

En este capitulo se definieron las areas estratégicas criticas de la empresa siendo estas:
atencion al cliente, calidad, adquisicion de tecnologia e innovacion, gestion de politica
de ventas y compras. De acuerdo a estas areas se definieron los asuntos estratégicos
criticos, los cuales muestran las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que
se le presentan a la compaiia, a continuacion se realizé un anélisis FODA Y FO-FA-
DO-DA que permitié destacar los asuntos mdas importantes siendo estos: Imagen
corporativa y marcas con posicionamiento, Buen servicio al cliente, Necesidad de uso de

un plan estratégico de ventas, Necesidad de personal motivado y comprometido.

Al realizar el andlisis de los asuntos estratégicos criticos se definieron los objetivos
estratégicos e indicadores de desempefio claves,necesarios para realizar el cuadro de
mando integral, mapa estratégico, tablero de control, los cuales permitieron definir de

manera concisa los planes estratégicos de accion.
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CAPITULO 5

PLANEACION TACTICA

5.1 Introduccion

Esta planeacioén consiste en formular planes a corto plazo que pongan de relieve las
operaciones actuales de las diversas partes de la organizacidon, se conoce como corto

plazo a un periodo que se extiende s6lo a un afio o menos hacia el futuro.

Para definir la planeacion tactica se deben determinar los objetivos a corto plazo y

definir los planes operativos anuales.

5.2 Objetivos a corto plazo

Son declaraciones de resultados alcanzables y medibles que se deben lograr dentro de un
afio y permiten cuantificar el rendimiento de la organizacion, en el contexto de los

correspondientes objetivos estratégicos.

En la siguiente tabla se muestran los objetivos a corto plazo que se determinaron de

acuerdo a los objetivos estratégicos determinados anteriormente.
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Tabla 15. Objetivos a corto plazo

OBJETIVO ESTRATEGICO OBJETIVO A CORTO PLAZO

Buscar proveedores con certificados de calidad en los

primeros seis meses

. . Realizar una investigacion de mercado en el medio en que
Ampliar el portafolio de la empresa en un 30% con

i . se desenvuelve la empresa durante los cuatro primeros
productos importados en un plazo de 3 afios

meses

Realizar una evaluacion de los resultados obtenidos con la

implementacion del plan, los dos tltimos meses

Realizar y ejecutar un plan de medios en las ciudades

de Quito, Cuenca y Guayaquil durante los siguientes 3 | Investigar nuevos productos

anos

Implementar del plan posventa en los 4 primeros meses

Determinar la capacidad de proporcionar incentivos de

acuerdo con el andlisis de porcentaje de ventas en el primer

Incrementar el rendimiento de ventas en un 30% con mes

productos nuevos, durante los cinco afios siguientes.

Elaborar e implementar el plan de mejoramiento continuo

de las ventas en el primer afio




Mejorar la calidad del servicio prestado a los clientes

en un plazo de tres afios

Satisfacer al 100% las necesidades del personal en un

plazo de 3 afios
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Evaluar las deficiencias del personal en los dos primeros

meses
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5.3  Planes operativos anuales

Los planes operativos anuales son herramientas de trabajo que permiten alcanzar los

objetivos a corto plazo, en el contexto del correspondiente plan estratégico de accion.

Se realizaron 11 planes operativos, los cuales se detallan en las siguientes tablas:
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Tabla 16. Plan operativo anual 1.

4 PLAN OPERATIVO ANUAL No. 1
OBJETIVO ESTRATEGICOE‘Sat\sfacer al 100% las necesidades del personal en un plazo de 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENQ CLAVE: Porcentaje de rendimiento en ventas
OBJETIVO A CORTOQ PLAZQ:; Evaluar las deficiencias del personal
CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS RESUPUEST PRIMARIO | APQYOS EVIDENCIA
Capaciador Computador, Jefa Informe de
Definicion del presupuesto a utilizar P balances $400 - . |Secrefaria |presupuesto
extermno administrativa .
establecido
Desarrolloudetest psicoldgicos y de Capaciador Test $1.000 |Gerente Secretaria |Test desarrollado
desempefio externo
Valoracion de los test Capaciador | Computadr, §1.000 |Gerente Secretaria  |Informe de resultados
externo test
Tabla 17. Plan operativo anual 2.
PLAN OPERATIVO ANUAL No. 2
OBJETIVO ESTRATEGICO: Satisfacer al 100% las necesidades del personal en un plazo de 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de rendimiento en ventas
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Determinar la capacidad de proporcionar incentivos de acuerdo con el analisis de porcentaje de ventas
CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOQS RESPONSABLES

ACTIVIDAD T T 2 ] 3 ] 4] 5 | 6 | HUNANOS | FISICOS | rUeSTOpRimaRIo | APOYDS |  CVIENCHA

Andlisis de las utlidades anuales HILTIE T, §400 Gerenlte AL Informe del analisis
computadora financiero contable
Determinacion del porcentaje minimo de PIIEIE IR $.400 Gerente Auxiliar Porcentaje
ventas para adquirir el incentivo Y financiero contable determinado
computadora




Tabla 18. Plan operativo anual 3.

PLAN OPERATIVO ANUAL No. 3
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IBJETIVO ESTRATEGICO: Ampliar el portafolio de la empresa en un 30% con productos importados en un plazo de 3 afios

IDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de ventas de productos importados

IBJETIVO A CORTO PLAZO: Buscar proveedores con certificados de calidad
|

CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS RESUPUEST PRIMARIO APOYOS SLELE
computadora,
’hequeo y actualizacion de la lista de _Jgfe _ base de $ 500 |Gernte Secretaria Lista d_e proveedores
oveedores actuales administrativo  [datos, actualizada
histaricos
computadora,
eleccion de los proveedores certificados .J.Efe . base de $ 500 |Gernte Secretaria Lista de proveedores
administrativo  [datos, certificados
histéricos
pasaportes,
euniones con proveedores certificados Gerente visa, boletos, $5.000 |Gernte Secretaria |Fotografias, informe
hospedaje
Tabla 19. Plan operativo anual 4.
PLAN OPERATIVO ANUAL No. 4
OBJETIVO ESTRATEGICOE‘AmpIiar el portafolio de la empresa en un 30% con productos importados en un plazo de 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de ventas de productos importados
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Realizar una investigacion de mercado en el medio en gue se desenvuelve la empresa
CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS RESUPUEST PRIMARIO | APOYOS Bl ek
Consultor externo |internet, Jefe secretarias Listado de empresas
Determinacion de empresas competidoras encuestas $ 500 ) % P
administrativo competidoras
vendedores
.. . internet, secretarias
Dete;mon del mercado potencial Srrsrireramolkrares = $ 500 Jefe . . Resultado de
insatisfecho administrativo encuestas
vendedores
Consultor externo |internet, Jefe secretarias Resultado de
Determinacion del marcado meta encuestas $ 500 . y
administrativo encuestas
vendedores
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Tabla 20. Plan operativo anual 5.

PLAN OPERATIVO ANUAL No. 5
OBJETIVO ESTRATEGICO: Ampliar el portafalio de la empresa en un 30% con productos importados en un plazo de 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Parcentaje de ventas de productos importados
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Realizar una evaluacion de los resultados obtenidos con la implementacion del plan de retroalimentacion

ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTQ RESPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIMARIO | APOYOS
Recopilacion de datos LITELATELETE MITSTIITE, $ 350 Jefe. i Datos recopilados
base de datos administrativo
Andlisis de datos recopilados Consulor extemno  computadora $ 350 Jefe. A Informe de datos
administrativo
Propuestas de mejora Consultor externo |computadora $300 Jefe_ _ Documentacién de
administrativo propuestas
computadora, Jefe Informe de avances
Implementacion de propuestas Jefe administrativgsala de $ 800 . i .
: administrativo de implementacion
reuniones
Tabla 21. Plan operativo anual 6.
PLAN OPERATIVO ANUAL No. 6
OBJETIVO ESTRATEGICO: Realizar y ejecutar un plan de medios en las ciudades de Quito, cuenca y Guayaquil durante los siguientes 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de realizacion de las actividades planeadas
OBJETIVO A CORTO PLAZOQ: Realizar una investigacion de mercado en el medio en que se desenvuelve la empresa
ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTOIE SPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIMARIO | APOYOS
Consultor externo |internet, Jefe secretarias Listado de empresas
Determinacion de empresas competidoras encuestas § 500 oy ! P
administrativo competidoras
vendedores
. . internet, secretarias
Dete;cmn del mercado potencial N ) e $ 500 Jefe. b Resultado de
insatisfecho administrativo encuestas
vendedores
Consultor externo |internet, Jefe secretarias Resultado de
Determinacién del marcado meta encuestas $ 500 Sy
administrativo encuestas
vendedores
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Tabla 22. Plan operativo anual 7.

PLAN OPERATIVO ANUAL No. 7
DBJETIVO ESTRATEGICO: Realizar v ejecutar un plan de medios en las ciudades de Quito, cuenca y Guayaquil durante los siguientes 3 afios
NDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de realizacion de |as actividades planeadas
JBJETIVO A CORTO PLAZO: Investigar nuevos productos
ACTIVIDAD RAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTOIESPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIMARIO | APOYOS
Revision y analisis de los productos Jefe de compra y |Base de Jefe de compra
g . ventas datos $400 |y ventas Informe del analisis
sfertados !
computadora
dentificacion de posibles nuevos productos ~EE L Ly pomputadora, $ 500 b E ] secretaria Lebiiiziele
ventas internet v ventas nuevos productos
Contacto con proveedores para pedir Jefe de compra y |computadora, Jefe de compra secretaria
N . . ventas internet, $ 600|y ventas Y |Proformas
sroformas . vendedores
telefonos
Tabla 23. Plan operativo anual 8.
PLAN OPERATIVO ANUAL No.8

OBJETIVO ESTRATEGICO: Ampliar el portafolio de la empresa en un 30% con productos importados en un plazo de 3 afios
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de ventas de productos importados
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Implementar del plan posventa

ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTQIESPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIMARIO | APOYOS
Capacitacion al personal sobre la ejecucion Capacitador Sala de $1.000 Jefe de compra Certificados de
del plan posventa externo audiovisuales ) v ventas capacitacion
Desarrollo de las actividades planificadas prEiEls Cornputadora, §1.000 e Informe de avances
ventas teléfonos y ventas personal
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Tabla 24. Plan operativo anual 9.

PLAN OPERATIVO ANUAL No.9

OBJETIVO ESTRATEGICO: Incrementar el rendimiento de ventas en_un 30% con productos nuevos, durante los cinco afios siguientes.
INDICADOR DE DESEMPENQ CLAVE: Porcentaje de rendimiento en ventas
OBJETIVO A CORTO PLAZQ: Determinar la capacidad de proporcionar incentivos de acuerdo con el analisis de porcentaje de ventas

ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTOIESPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIVARIO | APOYOQS
Analisis de las utilidades anuales LB S §400 Gerente I Informe del analisis
computadora financiero contable
Determinacion del porcentaje minimo de FILIITE ITERIRATIE $.400 Gerente Auxiliar Parcentaje
ventas para adquirir el incentivo y financiero contable determinado
computadora
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Tabla 25. Plan operativo anual 10.

PLAN OPERATIVO ANUAL No.10
OBJETIVO ESTRATEGICO: Incrementar el rendimiento de ventas en_un 30% con productos nuevos, durante los cinco afios siguientes.
INDICADOR DE DESEMPENO CLAVE: Porcentaje de rendimiento en ventas
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Elaborar e implementar el plan de mejoramiento continuo de las ventas
ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTQRESPONSABLES EVIDENCIA
2 3 4 5 6 HUMANOS FISICOS PRIMARIO APOYOS
base de datos Informe de la
Andlisis de la situacion actual del Gerente Auxiliar situacion actual del
o Contadora y $ 500 - T
rendimiento de las ventas financiero contable rendimiento de las
computadora
ventas
ﬁ?eTnpeLtltadora, Gerente ERde
Disefio del plan de mejoramiento continuo Consultor externo ’ . _|$1.000 - compray Documento del plan
doumentacion financiero
ventas
de la empresa
i . . Secretaria,
abpbacionldal plapld=neior=tmieaio Gerente Computadora |$ 500 EaEme auxiliar Informe aprobado
continuo general
contable
Instalaciones Gerente
Erscnconieplon Jefe de Compra y |de la $1.000 Geren_te f\nanmer.o, Informes mensuales
ventas empresa, financiero secretaria, |de avances
computadora vendedores
Jefe de
Jefe de Compra o, Gerente compra
Evaluacion de los resultados PraY histérico de $ 500 - pray Informe de resultados
ventas ventas financiero ventas,
secretaria
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Tabla 26. Plan operativo anual 11.
PLAN OPERATIVO ANUAL No.11
OBJETIVO ESTRATEGICOiMejorar la calidad del servicio prestado a los clientes en un plazo de tres afios
INDICADOR DE DESEMPENQ CLAVE: Grado de atencidn a sugerencias de clientes
OBJETIVO A CORTO PLAZO: Evaluar las deficiencias del personal
ACTIVIDAD CRONOGRAMA BIMENSUAL RECURSOS PRESUPUESTQIESPONSABLES EVIDENCIA
1 2 3 4 5 HUMANOS FISICOS PRIMARIO
Capacitador Computador, Jefa Informe de
Definicién del presupuesto a utilizar P balances $400 " |Secretaria |presupuesto
externo administrativa )
establecido
Desarrollom de test psicologicos y de Capacitacor Test $1.000 | Gerente Secretaria | Test desarrollado
desempefio externo
Valoracion de los test Capactador Computadr, $1.000 |Gerente Secretaria  |Informe de resultados
externo test

56
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54 Conclusiones

Se definieron objetivos a corto plazo basados en los objetivos estratégicos, los cuales
nos sirven para realizar los planes operativos anuales que son instrumentos de trabajo
que se utilizaran para mejorar las areas estratégicas citicas definiendo asi, los recursos

necesarios, personas responsables, cronograma y la evidencia de cada actividad.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La planeacion estratégica y tactica permitié determinar aspectos importantes para definir
el camino que debe seguir la empresa y hacia donde se direcciona, estableciendo
objetivos al largo y corto plazo que se deben cumplir en los plazos propuestos. Para ellos

se propuso una nueva mision, vision y estrategia corporativa.

También se definieron areas y asuntos estratégicos criticos que junto con la matriz
FODA ayudan a determinar los objetivos estratégicos que la empresa debe cumplir,
siendo estos: ampliar el portafolio de la empresa en un 10% con productos importados
en un plazo de tres afios, realizar un plan de medios en las ciudades de Quito, Guayaquil
y Cuenca durante los tres siguientes anos, mejorar la calidad del servicio prestado a los
clientes en un plazo de tres afios, incrementar el rendimiento de ventas en un 30% con
productos nuevos, durante los cinco afos siguientes y satisfacer al 100% las necesidades
del personal en un plazo de tres afos. Basandose en estos se obtuvieron los objetivos
estratégicos y los indicadores de desempefio, que permitieron realizar los planes

operativos a largo y corto plazo.

Se recomienda implementar la nueva mision, vision y estrategia corporativa planteadas,
ya que las actuales no abarcan todos los requisitos para el buen funcionamiento de
Tractolitoraly no muestran lo que la empresa pretende proyectar, es importante realizar
un método de difusion del plan de tal forma que todos los colaboradores conozcan la
filosofia estratégica y los planes a corto y largo plazo que se ejecutaran, también se
recomienda realizar los planes detallados en este trabajo realizando una

retroalimentacion anual para mantener un mejoramiento continuo en la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario para determinar el analisis situacional de la empresa.

ANALISIS SITUACIONAL

Personal

1. (Disponemos del personal necesario e idoneo?

La empresa si cuenta con personal idoneo para cada area de trabajo.

2. (Como logramos el desarrollo organizacional?
El desarrollo organizacional de la empresa se logra mediante planes de desarrollo

personal y de incentivos econdmicos.

3. (Nuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables con las de nuestros
competidores?
Las prestaciones de la empresa se encuentran dentro de lo legal y se trata de superar

a los competidores mediante nuestras ventajas competitivas.

4. ;Qué percepcion tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?
Nuestro personal siempre participa con sus ideas para mejorar el servicio que brinda
la empresa, por lo que las prestaciones de ésta estan dentro de las expectativas de

nuestro personal.

5. (Existen planes de incentivos, reconocimiento y/o promocion?
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Existen incentivos econdmicos de acuerdo al monto de ventas, y reconocimientos

por los logros alcanzados en cada cargo.

Productos / Servicios

6. (Cudles son nuestros productos / servicios por los cuales los clientes acuden a
nosotros?
La empresa tiene un gran portafolio algunos de los productos que ofrece son:
Rodajes para maquinaria y equipo pesado, ufias, platinas, ruedas neumaticas y aros,
cucharones, pines y bocines
Como actividad secundaria, la empresa, ofrecera diferentes servicios que
aumentaran la satisfaccion de los clientes como el alquiler de equipo de

construccion.

7. (Cual es la proporcion de nuevos productos / servicios en nuestra cartera de
productos / servicios?
Los servicios que brinda la empresa mejoran constantemente, mientras que se

renuevan productos de acuerdo al avance de la tecnologia.

8. (Qué valor agregado proporcionamos a nuestros servicios?
Se ofrece un servicio personalizado a cada cliente, transporte y pruebas de la

maquinaria.

9. (Cuales son los productos / servicios mas rentables y menos rentables que
ofrecemos?
Los productos de mayor rotacion en la compaiia son: Rodajes para maquinaria y
equipo pesado, uias, platinas, ruedas neumaticas y aros, cucharones, pines y

bocines.
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Mercado

10. ;Qué mercado(s) atendemos?
El mercado al que se enfoca la empresa es el sector industrial, minero y petrolero,

en el centro y sur del pais.

11. ;/Quiénes son nuestros clientes?
Los clientes son todas las personas o entidades que tengan la necesidad de

adquirir partes y/o maquinaria pesada.

12. ;Qué mercado(s) nuevo(s) deberiamos atender?

Se deberia cubrir las localidades del norte del pais.

13. (Qué percepciodn tienen nuestros clientes de nosotros?

Los clientes cercioran que la empresa ofrece productos de calidad.

14. ;Cual es nuestra participacion de mercado?
Nuestra participacion en el mercado es aproximadamente el 10%, tomando en

cuenta a la competencia.

Precios o retribuciones

15. (Como establecemos nuestros precios o retribuciones?
Los precios se establecen de acuerdo a los gastos de importacion y tarifas

arancelarias.
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16. ;Con qué frecuencia revisamos nuestros precios o retribuciones?

Los precios fijados se revisan en cada importacion o compra de mercaderia.

17. (Como se comparan nuestros precios o retribuciones con los de nuestros
competidores?
Al ser distribuidores directos de empresas extranjeras, nuestros precios son mas

bajos que los de la competencia.

18. ;Cdémo se relacionan nuestros precios o retribuciones con la calidad de nuestros
productos?
Los precios son bajos, y la calidad de nuestros productos esta garantizada por los

proveedores internacionales.

19. (Qué percepcion tienen nuestros clientes de nuestros precios o retribuciones?
Los clientes siempre buscan precios mas bajos, y se cree que estdn de acuerdo con

los nuestros porque repiten su compra.

Instalaciones y recursos

20. ¢(Disponemos de las instalaciones necesarias y adecuadas?
Al elegir nuestra infraestructura, se consideraron todos los aspectos necesarios

para que esta sea la adecuada.

21. ;Tenemos acceso a la maquinaria disponible para nuestro sector empresarial?
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Si se tiene acceso debido a la experiencia de la empresa en el sector.

22. (Tenemos control sobre la rentabilidad, productos obsoletos e impactos
ambientales?
Se necesita mayor control de la cartera, ¢ implementar planes de gestion

ambiental.

23. (Incorporamos nueva tecnologia con la frecuencia necesaria?
La frecuencia de la implementacion de tecnologia la da el entorno de acuerdo al

avance que tenga esta.

Finanzas y rentabilidad

24. ;Cual es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades de crecimiento y

recesion?

La empresa en esta momento piensa crecer mediante sucursales, ya tiene una 'y
quiere contar con una mas ubicada en quito, dado que se encuentra en un estado

financiero y econdmico estable

25. ;Cudles son nuestras condiciones de liquidez y estructura de capital?

En cuanto a liquidez la empresa maneja cartera vencida lo cual genera una falta de
liquidez dentro de la empresa por lo que se deberia tomar acciones de cobro y
financiamiento a menor plazo,

Existen dos accionistas actualmente de los cuales el uno proporciona el 80 % del
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capital y el otro el 20 % aproximadamente

26.

LA qué riesgos financieros estamos expuestos?

Se esta expuesto a diferentes riesgos como son riesgos de tipo de interés los

cuales se dan por variaciones en el estado financiero del pais.
Riesgo de crédito: existe cuando una de las partes no cumple sus obligaciones

Riesgo de liquidez: cuando una de las partes no cuenta con la liquidez necesaria

para asumir sus obligaciones

27.

(Qué controles se mantienen sobre capital, efectivo, activos, inventario y deuda?

La empresa se encuentra abierta a recibir nuevos accionistas y de esta forma
ampliar su capital, no se cuenta con un plan estratégico de cobros y
financiamiento existiendo problemas con la liquidez, en activos se tiene
inmobiliaria, vehiculos y activos no tangibles como software y licencias, se
maneja un porcentaje de crédito en cooperativas de acuerdo a los balances

generales y al estado actual financiero

28.

(Cuadl es la tendencia de nuestra rentabilidad?

En los ultimos afios han aumentado las ventas y los activos de la empresa lo que
ha hecho que la rentabilidad de la misma varie a favor con el tiempo tanto en

Cuenca como en Guayaquil.
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Informacion y comunicacion

29.

(Cuales son nuestras fuentes de informacion sobre el entorno?
Las principales fuentes de informacion son las estadisticas hechas por

instituciones del estado, la de los propios colaboradores.

30.

(Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos el uso de la informacion?
Se selecciona la informacion de acuerdo a nuestro sector y se prioriza de acuerdo

al tema a tratar en ese momento.

31.

(Conocemos el indice costo—efectividad de la informacion?

No se conoce, pero se hace el respectivo analisis para determinarlo.

32.

(Cual es la efectividad de nuestros sistemas computacionales?
Se cuenta con un sistema muy eficiente, que genera todos los reportes necesarios

para la empresa.

33.

(Cuadl es la efectividad de nuestros sistemas informacionales y comunicacionales?
Se cuenta con sistemas de informacién y comunicacion basicos, los mismos que

pueden mejorarse.

Toma de decisiones

34.

(Como se estructura el proceso de toma de decisiones?

La toma de decisiones la realiza la alta gerencia, con la participacion de los
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colaboradores.

35.

(Quién(es) toma(n) las decisiones claves para nuestra organizacion?

Las decisiones claves son tomadas por la alta gerencia.

36.

(Como se establecen los criterios para la toma de decisiones claves?

Se establecen de acuerdo a las actividades y beneficios que tendra la empresa.

37.

(Como influye la informacion relevante con que se cuenta en las decisiones que se
toman?

Influye de manera directa ya que es necesario un conocimiento holistico del tema.

38.

(Como podria mejorarse la efectividad de las decisiones que se toman?

Verificando que la informacion con la que se cuenta sea veridica.

Contingencias

39.

(Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en nuestro personal?

Un cambio critico creemos que podria ser la falta de personal, en cuyo caso el
cliente podria ser el mas afectado, por lo que se reclutaria inmediatamente

personal

40.

(Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en nuestros productos /

servicios?
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Se identifica la raiz del problema para corregirlo inmediatamente.

41. ;Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en el mercado?

Se realizaria un nuevo estudio de mercado con el fin de identificar los cambios y

tendencias evolucionando conjuntamente con estos.

42. (Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en el entorno y

stakeholders?

La accidn que se tomaria seria analizar los cambios que se han dado y reaccionar

rapidamente a estos.

43. (Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en nuestro desempefio

ambiental?

Debido a que las leyes ambientales son mas rigidas se debe buscar asesoramiento

para cumplir con todas las normas y leyes actuales.
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Anexo 2. Cuestionario de factores que ayudaran a definir la mision.

FACTORES PARA DEFINIR DE LA MISION

.EN QUE ACTIVIDAD(ES) ESTAMOS Y DEBEMOS ESTAR?

Importamos repuestos y maquinaria pesada, los mismos que comercializamos en la parte

centro y sur del pais.

POR QUE Y PARA QUE EXISTE NUESTRA ORGANIZACION?

Existimos porque la oferta de estos productos no satisface la demanda existente, por lo

que nuestra empresa pretende cubrir esta demanda insatisfecha

(CUALES SON NUESTRAS VENTAJAS COMPETITIVAS?

Gozamos de alianzas estratégicas con proveedores certificados y un plan de ventas

estratégico.

CUALES SON Y DEBEN SER NUESTROS PRODUCTOS?

Nuestros productos son: accesorios, repuestos y maquinaria pesada utilizados en la
construccion. Deben formar parte de nuestro portafolio todas las herramientas utilizadas

en la construccion.

CUAL ES Y DEBE SER NUESTRO MERCADO GEOGRAFICO?

Nuestro mercado actual es el centro y sur del Ecuador, deberia ser todo el mercado

nacional y parte del internacional.

QUIENES SON Y DEBEN SER NUESTROS CLIENTES?

Nuestros clientes son aquellos que se dedican al sector minero, de construccion y

petrolero.

;CUAL ES Y DEBE SER NUESTRO CANAL DE DISTRIBUCION?
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Somos distribuidores directos del fabricante de nuestros productos, lo que nos beneficia,
ya que solo hay un nivel entre el consumidor y el fabricante, siendo vendedores directos

para el consumidor.

(CUAL ES Y PUEDE SER LA EVOLUCION DE NUESTRO SECTOR
EMPRESARIAL?

El sector industrial en el que nos desarrollamos evoluciona de acuerdo a los avances de la

tecnologia y a la innovacion de la maquinaria.

CUALES SON Y PUEDEN SER NUESTROS INTERESES SOBRE
CRECIMIENTO Y COMPETITIVIDAD?

Nuestra empresa siempre estd pensando en su crecimiento, para ello ha pensado en cubrir
la demanda existente en el pais, abriendo sucursales en lugares estratégicos lo que nos

brinda una mayor competitividad frente a otras importadoras.

.QUE CONSIDERACIONES HACEMOS SOBRE NUESTROS RECURSOS
ORGANIZACIONALES Y COMO CREAMOS VALOR?

Contamos con personal idéneo y con equipos especializados los cuales nos generan valor

en los bienes y servicios que ofrecemos.

.QUE CONSIDERACIONES HACEMOS SOBRE ACCIONISTAS, EMPLEADOS,
PROVEEDORES, ORGANISMOS SUPERIORES, OTROS STAKEHOLDERS Y
SOCIEDAD?

La empresa se encuentra abierta a nuevas propuestas, acepta nuevos inversionistas, busca

proveedores calificados, y se desarrolla conjuntamente con el desarrollo de la sociedad.

.QUE VALORES SON Y DEBEN SER IMPORTANTES?

Para la empresa son importantes los siguientes valores estratégicos: responsabilidad con
los clientes, eficacia y eficiencia, actitud de liderazgo, competitividad, honestidad, y

experiencia.
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Anexo 3. Cuestionario de factores que ayudaran a definir la vision

FACTORES PARA DEFINIR DE LA VISION

A DONDE ASPIRAMOS LLEGAR Y QUE DESEAMOS ALCANZAR EN
UN PLAZO DETERMINADO?

Pretendemos posicionarnos como el mejor proveedor nacional e internacional de
tecnologia industrial para maquinaria pesada mas confiable del mercado, en los

proximos 5 afios

.QUE ES CLAVE PARA EL FUTURO DE NUESTRA ORGANIZACION?

Buscar proveedores que tengan un certificado de calidad, y ofrecer los mejores
servicios a nuestros clientes mediante un trato cordial logrando su fidelidad y
lealtad, buscando asi que la empresa sea reconocida y que ocupe un lugar en la

mente de los consumidores.

.QUE CONTRIBUCION DIFERENCIAL A LA SOCIEDAD DEBEREMOS
HACER EN EL FUTURO?

Brindar a nuestros clientes un servicio de primera, ofreciendo productos de calidad

con la mejor tecnologia industrial.

;CUALES SERAN LOS IMPACTOS EN NUESTRA ORGANIZACION DE
LA TECNOLOGIA, REQUERIMIENTOS Y EXPECTATIVAS DE
CLIENTES, CONDICIONES DE MERCADO Y ENTORNO?

Mantenernos actualizados en la maquinaria nueva e innovadora, que brinde la
mejor satisfaccion de acuerdo a lo que buscan nuestros clientes, de manera que

podamos lograr la fidelidad y lealtad de cada uno de ellos.

CUALES SERAN NUESTRAS PRINCIPALES MANERAS DE
COMPETIR?
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Nuestras ventajas competitivas son las alianzas estratégicas con proveedores
certificados que nos permiten fijar precios menores y un plan de ventas estratégico
en el que se estructuran giras para vendedores, llegando de esta forma a los lugares

en los que se encuentran nuestros clientes.

JCUALES SERAN NUESTRAS POSICIONES SOBRE CLIENTES,
MERCADOS, PROVEEDORES, COMPETITIVIDAD, PRODUCTIVIDAD,
RENTABILIDAD, CRECIMIENTO, TECNOLOGIA, CALIDAD,
PERSONAL, ETC.?

Esté definido bajo los valores estratégicos que manejamos, son la fuente principal
para ser los mejores. La responsabilidad con los clientes es un pilar fundamental
asi como también utilizar tecnologia con calidad. En cuanto al mercado el objetivo
es alcanzar una mayor eficiencia y eficacia llegando a ser los principales

proveedores en venta y alquiler de maquinaria industrial.

(CUAL SERA NUESTRA MAYOR OPORTUNIDAD DE CRECIMIENTO?

La mayor oportunidad de crecimiento se dard cuando logremos estar posicionados
en el Ecuador y mediante ello, poder captar al mercado internacional y

posicionarnos en €l,

.QUE VALORES DEBERAN SER POTENCIADOS?

La calidad de nuestros productos y las alianzas estratégicas son los valores
principales para nuestra empresa, ya que el cliente es lo que mas valora debido al

sector en que nos enfocamos.





