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RESUMEN

En el estudio se presentan los resultados que se obtuvieron al analizar la
importancia del uso de herramientas estratégicas para el cumplimiento de objetivos
en empresas importadoras para la Industria Hotelera y gastrondmica del Ecuador,
aplicado a la empresa Equindeca Cia. Ltda. de la ciudad de Cuenca. El andlisis
situacional y estratégico, identifico la carencia de una planificacion estratégica que
le permita controlar su situacion financiera, la situacion de sus clientes y
proveedores, sus procesos de gestion y el desarrollo del talento humano. Se concluy6
el estudio con la construccion de un Mapa Estratégico y de un BSC que contribuiran
a formar un marco institucional de desarrollo; que generard compromiso entre los
directivos y colaboradores para el control y medicion del alcance de los objetivos

planteados.

Palabras Claves: Balanced ScoreCard, Mapa Estratégico, Planificacion,

Objetivos, Estrategias.



ABSTRACT

This study presents the results obtained by analyzing the importance of using
strategic tools for the achievement of objectives in importing companies in the field of the
hotel and gastronomy industry of Ecuador. These tools were applied to Equindeca Cia.
Lida, a company located in the city of Cuenca. Through a situational and strategic analysis,
we identified the lack of a strategic plan to control its financial situation, the situation of its
customers and suppliers, its management processes and the development of human talent.
The study was completed with the creation of a strategy map, and a BSC (Balanced
Scorecard) to contribute to the production of a development institutional framework, which
will generate commitment among managers and employees aimed at controlling and

measuring the objectives scope.

Keywords: Balanced Scorecard, Strategy Map, Planning, Objectives, Strategies.
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INTRODUCCION

En la era de la globalizacién, las empresas para poder trascender en el tiempo
necesitan implementar en sus procesos, mecanismos de adaptacion, que les permitan
evaluar y controlar la gestion de la organizacion. Estos mecanismos generaran una
ventaja competitiva para poder dar respuestas rapidas al escenario mundial
competitivo y cambiante.

En muchos estudios realizados en el mundo de los negocios, se ha demostrado
que:

e Menos del 5 % del personal integrante de la fuerza de trabajo entienden la

estrategia de la organizacion en la que laboran.

e Menos del 25 % de los directivos tienen incentivos vinculados al logro de

objetivos estratégicos.

e Maés del 60 % de las empresas no vinculan sus presupuestos a la estrategia.

e Menos del 15 % de los equipos directivos, invierten mas de una hora al mes

discutiendo la estrategia.

En el Ecuador, lamentablemente la mayor parte de empresas no cuentan con una
Gestion Estratégica acorde a sus actividades. Los equipos directivos enfocan sus
habilidades solamente en los resultados financieros de corto plazo, olvidando adoptar
mecanismos de adaptabilidad y competitividad que les permita alcanzar el éxito a
largo plazo.

Segun previsiones del Banco Central del Ecuador, la industria hotelera y
gastronomica esta dentro del 40% del PIB del Ecuador categorizado en otros
servicios; siendo una industria atractiva para invertir o para generar negocios que
permitan llegar directa o indirectamente a esta industria; es el caso de los

proveedores para esta industria. Al ser una industria ligada directamente al turismo
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de un pais, las exigencias planteadas por las empresas que se desarrollan en este giro
comercial, para adecuar y equipar sus instalaciones estan basadas en la basqueda de

proveedores que oferten productos que cumplan un nivel alto de calidad y beneficios.

La mayoria de empresas que logran cumplir con las exigencias planteadas por la
industria hotelera y gastronémica, son empresas importadoras y comercializadoras de
marcas reconocidas internacionalmente, que cumplen los rangos de calidad y

beneficios exigidos por el Ecuador.

Sin embargo, es importante saber cémo estas empresas importadoras estan
controlando la ejecucion de sus estrategias, puesto que al ser una industria atractiva
para generar oportunidades de negocio, no se puede dejar de lado la planificacion
estratégica para lograr aprovechar estas oportunidades. Segun analisis y estudios
realizados por expertos, aproximadamente el 90% de las organizaciones en general
no logran ejecutar su estrategia, en la mayoria de los casos, porque no estd

correctamente ni claramente descrita a nivel de toda la organizacion.

En el presente estudio, se pretende demostrar que el mapa estratégico y el BSC
como herramienta estratégica, son uno de los factores claves para ayudar a resolver
este problema, ya que permite proporcionar un mapa conceptual efectivo para poder
comunicar claramente la estrategia a nivel de toda la organizacién y controlar

mediante indicadores su ejecucion y cumplimiento.

La empresa Equindeca Cia. Ltda., es un proveedor del mercado ecuatoriano,
dedicada a la importacion y comercializacion de equipos y menaje para la industria
hotelera y gastronomica. Inici0 sus actividades en el afio 1994 en la ciudad de
Cuenca con el nombre de Equitel, para luego transformarse en Equindeca en el afio

2000. Para poder satisfacer la demanda de los clientes, la empresa cuenta con tres
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locales de exhibicion y venta en las principales ciudades del pais, Quito, Guayaquil y

Cuenca.

En el estudio, se desarrollara un analisis estratégico y se disefiara un mapa
estratégico y un BSC para la empresa Equindeca Cia. Ltda., que demostrara a las
organizaciones dedicadas a este giro comercial, que con el uso de estas herramientas

estratégicas es méas efectivo el cumplimiento de los objetivos planteados.

Si una organizacién cuenta con un Mapa Estratégico y un BSC, estos le van a
permitir concentrar en un solo documento, a modo de hoja de ruta, lo que se debe
hacer para alcanzar los objetivos planteados en el Plan Estratégico, con el fin de
facilitar el entendimiento y compromiso de sus miembros y por ende, el desarrollo de
las estrategias de una forma precisa, clara y medible hacia el logro de dichos

objetivos. (Norton & Kaplan, 2013).
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CAPITULO |
1. GENERALIDADES
1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS

En la actualidad, las empresas para triunfar frente a la globalizacion y al mercado
cambiante, no solo deben tener planteadas buenas estrategias a traves de un plan
estratégico, sino que ademas deben saber como ejecutarlas y controlarlas de manera
eficiente. Las herramientas estratégicas son la clave para ejecutar este control.

En el pais, lamentablemente la mayor parte de empresas no cuentan con una
Gestion Estratégica adecuada; solamente se enfocan en los resultados financieros de
corto plazo, olvidando adoptar mecanismos de adaptabilidad y competitividad que
les permita alcanzar el éxito a largo plazo.

La mayoria de las organizaciones no logran ejecutar su estrategia, debido
principalmente a que la misma no estd bien descrita; es decir las organizaciones
desarrollan un plan estratégico, pero el mismo no es claramente entendido por todas
las areas de la organizacion. La falta de una comunicacién clara, precisa y efectiva,
no permite que los departamentos de una empresa se encuentren alineados hacia los

objetivos de la empresa.

La industria hotelera y gastrondmica es una fuente de ingresos importante y
representativa para el Ecuador, presentando oportunidades de negocio atractivas para
invertir; por lo que es importante conocer como las empresas que desarrollan su
actividad dentro de esta industria estan controlando la ejecucion de sus estrategias

para poder incursionar dentro de estas oportunidades.

En todas las ciudades del Pais, existen empresas con un giro comercial dedicado

a aprovechar oportunidades de negocio dentro de la industria hotelera y
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gastronomica. En el presente estudio se analizard a una empresa cuencana que

desarrolla sus actividades dentro de esta industria.

Cuenca, capital de la provincia del Azuay, conocida como Santa Ana de los
Cuatro rios, se encuentra ubicada al centro sur del Ecuador. El centro histérico de la
ciudad fue declarado Patrimonio de la Humanidad por la Unesco en el afio de 1999.
Cuenca, llamada la Atenas del Ecuador por su arquitectura, su diversidad cultural, su
aporte a las artes, ciencias y letras ecuatorianas y por ser el lugar de nacimiento de
muchos personajes ilustres de la sociedad ecuatoriana. (Fundacién Turismo Cuenca ,

2015)

“Cuenca esta situada a 432 km por carretera al sur de Quito, capital de la Republica y
a 191 km por carretera al estede la ciudad de Guayaquil, principal puerto
ecuatoriano. Es la tercera ciudad mas importante del Ecuador, después
de Guayaquil y Quito, con 331 888 habitantes en el area administrativa urbana; en
datos reales de aglomeracion urbana con las zonas suburbanas en la que se incluyen
cabeceras rurales ya fusionadas con el casco urbano en las que se cuenta a Bafios,
Ricaurte, San Joaquin, Turi y Sayausi, determinan la poblacién real de la ciudad de
Cuenca con 385.456 habitantes. También cabe mencionar que el canton en su
conjunto tiene 505.585 habitantes. Todos estos datos segun el ultimo censo realizado
el 28 noviembre de 2010 siendo la zona urbana la que posee la mayor cantidad de
habitantes. Eso se debe, en parte, al incremento de las fuentes de trabajo disponibles
y a la construccion de viviendas. La conurbacion de Cuenca que incluye el canton
homoénimo,  al igual  que los cantones de laProvincia de
Caiiar de Azogues, Biblian y Déleg pone la poblacion metropolitana a 602.566 en la

denominada conurbacion Cuenca-Azogues”. (Fundacion Turismo Cuenca , 2015)


http://es.wikipedia.org/wiki/Patrimonio_de_la_Humanidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Unesco
http://es.wikipedia.org/wiki/1999
http://es.wikipedia.org/wiki/Km
http://es.wikipedia.org/wiki/Sur
http://es.wikipedia.org/wiki/Quito
http://es.wikipedia.org/wiki/Este
http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil
http://es.wikipedia.org/wiki/Quito
http://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Ca%C3%B1ar
http://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Ca%C3%B1ar
http://es.wikipedia.org/wiki/Azogues
http://es.wikipedia.org/wiki/Bibli%C3%A1n
http://es.wikipedia.org/wiki/D%C3%A9leg
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“El desarrollo de la industria en Cuenca y en la provincia del Azuay en general se
baso en las destrezas manuales de sus habitantes. Cuenca y su zona de influencia
tiene una importancia muy singular para la historia del austro del Ecuador, por ser un
punto medio entre la costa y la Amazonia, desde tiempo ancestral se constituyé como
una zona de encuentro entre culturas, comerciantes y eventos de connotacion

religiosa:”. (Fundacion Turismo Cuenca , 2015)

De acuerdo a un estudio de la Universidad de Cuenca, el sector comercial es el mas
importante y el mayor generador de empleo y recursos de Azuay. El 46% de las
ventas que se efectlan en la provincia provienen del comercio, seguido del 31% del
industrial y el 14% del eléctrico. En cuanto a la actividad de los cuencanos, el 44.2%
del total de la poblacion entran dentro de la PEA (Poblacion Econémicamente
Activa). De la cifra de cuencanos que estan dentro de la PEA, el 11.5% trabaja
dentro del sector primario de produccion, el 28.3% en el sector secundario y el
restante 51.4% en el sector terciario de servicios. El 52.1% de los cuencanos de la
PEA se consideran que estan en condiciones de subempleo o no se encuentra

identificada su actividad laboral.

La empresa Equindeca Cia. Ltda., es un proveedor del mercado ecuatoriano,
dedicada a la importacion y comercializacion de equipos y menaje para la industria
hotelera y gastrondmica. Inicié sus actividades en el afio 1994 en la ciudad de
Cuenca con el nombre de Equitel, para luego transformarse en Equindeca en el afio
2000. Para poder satisfacer la demanda de los clientes, la empresa cuenta con tres
locales de exhibicidn y venta en las principales ciudades del pais, Quito, Guayaquil y

Cuenca.


http://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_del_Azuay
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_de_Cuenca
http://es.wikipedia.org/wiki/PEA
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En el estudio, se desarrollard un analisis estratégico y se disefiara un mapa
estratégico y un BSC para la empresa Equindeca Cia. Ltda., que demostrara a las
organizaciones dedicadas a este giro comercial, que con el uso de estas herramientas

estratégicas es méas efectivo el cumplimiento de los objetivos planteados.

Si una organizacion cuenta con un Mapa Estratégico y un BSC, estos le van a
permitir concentrar en un solo documento, a modo de hoja de ruta, lo que se debe
hacer para alcanzar los objetivos planteados en el Plan Estratégico, con el fin de
facilitar el entendimiento y compromiso de sus miembros y por ende, el desarrollo de
las estrategias de una forma precisa, clara y medible hacia el logro de dichos

objetivos.

1.2 GIRO DEL NEGOCIO

La empresa Equindeca Cia. Ltda., esta dedicada a la importacion y
comercializacion de equipos y menaje para la industria hotelera y gastronémica. Para
poder satisfacer la demanda de los clientes, la empresa cuenta con tres locales de
exhibicion y venta en las principales ciudades del pais, Quito, Guayaquil y Cuenca.
La matriz de la empresa es el local ubicado en Cuenca.

Equindeca Cia. Ltda., ofrece una amplia gama de equipos y menaje de uso
industrial para hoteleria y gastronomia, ademas también ofrece servicio técnico y

repuestos, para toda la maquinaria que vende.



TABLA 1 EQUIPOS Y MENAJE — EQUINDECA CIA. LTDA.
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EQUIPOS Y MENAJE - EQUINDECA CIA. LTDA

EQUIPOS PARA COCINA

Freidoras, filtros de aceite, Linea Self cooking, Hornos de
Pizza, microondas, cocinas, steamers, marmitas, sartenes
basculantes, planchas, arroceras, salamandras, bafios maria,
asadores, deflectores, procesadores de alimentos, peladores de
papa, licuadoras, extractores, mixers, mezcladores,

lavavajillas, mesas y campanas, trituradores.

oFrymaster

| |

UTENSILIOS DE COCINA

Ollas, cacerolas, sartenes, coladores, cernideras, pozuelos,

termostatos, accesorios, cuchilleria.
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FUENTES DE

MARIA Y OTROS

BARO

Bandejas, tapas y accesorios.

SOBREMESA,

BANQUETES Y BUFFET

Samobares, mddulos, utensilios para banquetes, tapa platos,
jarras, cafeteras, bandejas y charoles, cuberteria, accesorios,

cristaleria, vajilla.

ALMACENAJE, CARROS

Carros banqueteros, carros mantenedores, térmicos, mesa

Y TRANSPORTADORES auxiliar, carros de servicio, estanterias, carros para bandejas,
recipientes para ingredientes.
EQUIPOS DE | Mesas de preparacion, mesas de trabajo, bajo mostrador,

REFRIGERACION

refrigeradores, congeladores, exhibidores, vitrinas
panoramicas, enfriadores de botellas, cuartos frios,

fabricadoras de hielo, bebederos.
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FILTROS Y | Sistemas de filtracion y purificacion.

PURIFICADORES

EQUIPOS PARA CAFE Maquina de café expreso, cafeteras, molinos de café.

COMIDA RAPIDA Tostadores, sanducheras, wafleras, creperas, maquinas de hot

dog, canguileras, algodon de azucar, calentadores, estaciones.
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DISPENSADORES DE

BEBIDAS

Granizadoras, jugueras, dispensadores para bebidas calientes.

BAR-UTENSILIOS

Hieleras, dispensadores, conservadores de vino, utensilios.

EQUIPOS DE

PANADERIA Y PIZZERIA

Hornos, Exhibidores, batidoras, amasadoras, laminadoras,

accesorios para panaderia y pizzeria.
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EQUIPOS

HELADERIA

PARA

Exhibidores, pasteurizadoras, cremera, mantecadoras,

multifuncion, congeladores, batidores, mixers, utensilios.

BALANZAS Y BASCULAS

Porcionadora, multifuncion de mesa, etiquetadora, de recibo,

de precision, plataforma ganadera basculante colgante.

EQUIPOS

PROCESAR CARNE

PARA

Molinos de carne, sierras cortadoras, ablandadores,

deshuesadoras, rebanadoras, cortadoras, emplayadoras.




Ortiz, 13

DOTACION HOTELES Y

Accesorios de habitaciones y bafios, secadores, camareras,

RESTAURANTES limpieza, muebles, calentadores de agua, minibar hotel,
dotacion de hospitales.

LAVANDERIA Y | Lavadoras, secadoras, planchadoras, equipos de terminado.

LIMPIEZA

Elaboracion propia. Fuente: (Equindeca - Soluciones para Hoteleria y Gastronomia, 2011-2014)
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1.3 DETERMINACION DEL PROBLEMA

La industria hotelera y gastronémica es una fuente de ingresos importante y
representativa para el Ecuador, presentando oportunidades de negocio atractivas para
invertir; por lo que es importante conocer como las empresas que desarrollan su
actividad dentro de esta industria estdn controlando la ejecucién de sus estrategias

para poder incursionar dentro de estas oportunidades.

La mayoria de las organizaciones no logran ejecutar su estrategia, debido
principalmente a que la misma no estd bien descrita; es decir las organizaciones
desarrollan un plan estratégico, pero el mismo no es claramente entendido por todas
las areas de la organizacién. La falta de una comunicacion clara, precisa y efectiva,
no permite que los departamentos de una empresa se encuentren alineados hacia los

objetivos de la empresa.

La hipoétesis que se plantea con la presente investigacion, es que, con la propuesta
de herramientas estratégicas como el mapa estratégico y el BSC se puede
proporcionar un marco conceptual efectivo sobre la estrategia para poder
comunicarla de manera adecuada al resto de la organizacion y llevar un control de su
ejecucion y del alcance de objetivos, estas herramientas estratégicas seran aplicadas a
la empresa Equindeca Cia. Ltda., que desarrolla su actividad dentro de la industria de

estudio.

1.4 OBJETIVOS DEL ESTUDIO
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una propuesta de Gestion Estratégica basada en el mapa
estratégico y en el BSC para empresas importadoras de productos para la industria

hotelera y gastronémica; aplicado a la empresa Equindeca Cia. Ltda.
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1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Realizar un analisis externo e interno del entorno competitivo de la Empresa
Equindeca Cia. Ltda., mediante la identificacion de fuerzas positivas y
negativas, con el fin de aprovechar oportunidades o tomar medidas
correctivas para mitigar debilidades, realzar y afianzar fortalezas y tener en
cuenta amenazas.

Analizar el direccionamiento estratégico de la empresa Equindeca Cia. Ltda.
mediante la misidn, vision, valores y principios para crear una cultura de
calidad y compromiso en los trabajadores, con el fin de alcanzar los objetivos
empresariales.

Desarrollar un mapa estratégico acoplado a las necesidades de la empresa
Equindeca Cia. Ltda., concretando los objetivos empresariales y definiendo
las actividades para el alcance de los mismos, que sirva como base para
empresas importadoras de productos para la industria hotelera y
gastronémica.

Desarrollar un BSC para la empresa Equindeca Cia. Ltda., definiendo
indicadores estratégicos por cada perspectiva a fin de poder controlar el

cumplimiento de los objetivos planteados en el mapa estratégico.

1.5 MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1.5.1. MARCO TEORICO

ADMINISTRACION ESTRATEGICA

“La administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de formular,

implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que una empresa

alcance sus objetivos”. (Fred, 2013)
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La administracion estratégica define la estrategia de negocios de una
compafiia. Asi la administracion sigue un plan de accion para competir con éxito y
obtener utilidades. La formulacion de la estrategia representa el compromiso de la
administracion de emprender un conjunto particular de acciones. (Rivkin, 2001)
ESTUDIO DEL ENTORNO

Consiste en determinar los alcances y limites de los factores ligados al
entorno, este se divide en:

ANALISIS EXTERNO

Constituyen todas aquellas variables sobre las cuales la empresa no tiene
influencia ni control y debe adaptarse a ellas. Las principales variables que abarca
este anélisis son:

MACROAMBIENTE: Las variables que se deben analizar son:
e Factor Econdmico
e Factor Politico
e Factor Legal
e Factor Social
e Factor Tecnoldgico
MICROAMBIENTE:

El microambiente esta compuesto por variables dentro de la industria a la que

pertenece la organizacion; estas variables no son manipulables por la misma.

A continuacion se presenta el grafico del modelo de Porter:
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GRAFICO 1 MODELO DE PORTER
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Fuente: (Analisis de Porter - EI Modelo de las Cinco Fuerzas - Rankia, 2010)

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter define la estructura de la industria en
la que trabaja una organizacion y moldea la naturaleza de la interaccion competitiva
dentro de ella. La configuracion de las cinco fuerzas difiere segn la industria en
particular. (Porter, 2009).

Es asi que segun Porter (2009), la naturaleza de la competitividad en una
industria dada estaria conformada por cinco fuerzas:

Amenaza de entrada de nuevos competidores: EI mercado o el segmento no
son atractivos dependiendo de si las barreras de acceso son faciles o no de franquear
por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para
apoderarse de una cuota del mercado; ejerciendo presion sobre los precios y costos
gue se manejan en la industria.

La rivalidad entre los competidores: Para una corporacién serd mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores estén

muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues
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constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias
agresivas, promociones y entrada de nuevos productos. Una rivalidad elevada limita
el rendimiento de una industria. EI grado por el cual la rivalidad hace descender el
potencial de beneficio de una industria depende, en primer lugar, de la intensidad con
la que las empresas compiten y, segundo, de la base sobre la que estan compitiendo.

Poder de negociacion de los proveedores: Un mercado o segmento del
mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados,
cuando tienen fuertes recursos y pueden imponer las condiciones de precio y tamafio
del pedido; como es el caso de los proveedores poderosos, que pueden obtener la
maxima rentabilidad de una industria que no pueda traspasar un incremento del costo
al precio final.

Poder de negociacion de los compradores: Un mercado 0 segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios o
muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A
mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus exigencias en materia de
reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion
tendra una disminucion en los margenes de utilidad. Los compradores son poderosos
si cuentan con influencia negociadora sobre los participantes de una industria.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica
si los sustitutos estan mas avanzados tecnoldgicamente, o pueden entrar a precios

mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién y de la industria.
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Los sustitutos siempre estan presentes, pero es facil que se los pase por alto y
se los deje de lado porque pueden ser muy distintos al producto del sector, pero
realizan una funcién idéntica o similar a la del producto de la industria. Cuando la
amenaza de productos sustitutos es alta, la rentabilidad de la industria se resiente por
ello.

ANALISIS INTERNO

Son aquellas variables sobre las cuales la empresa puede influir en su
modificacion.

LA CADENA DE VALOR

La empresa es un conjunto de actividades cuyo objetivo es disefiar, entregar y
apoyar su producto; esto define la cadena de valor como un anélisis de la actividad
empresarial mediante la cual se descompone una organizacion en sus partes
constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas
actividades generadoras de valor. Asi las actividades de valor son las estructuras
discretas de la ventaja competitiva. Las actividades de valor se dividen en: primarias
y de apoyo. Las primarias, se encargan de la creacién del producto o servicio, de su
venta al cliente y del servicio post venta. Por otro lado, las actividades de apoyo
soportan a las actividades primarias y viceversa mediante la entrega de materia
prima, tecnologia, recursos humanos y diversas funciones globales. La forma en que
se realicen estas actividades, junto con sus economias, determinaran si una empresa

tiene costos altos o bajos frente a la competencia. (Porter, 2010)
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GRAFICO 2 LA CADENA GENERICA DE VALOR
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Fuente: (Porter, 2010, p: 67)

Segln Porter (2010), las actividades primarias tienen cinco categorias
indispensables para poder generar competitividad en una industria. Cada una de estas
puede dividirse en subactividades definidas correctamente dependiendo de la
industria y de las estrategias que usen la empresa:

Logistica de Entrada: es el proceso en el cual se analizan los factores del
producto como el manejo de la materia prima, el almacenaje de los productos, el
manejo de inventarios y el transporte.

Operaciones: son las actividades de transformacién en el producto final:
tratamiento, empaquetado, ensamblaje, mantenimiento, pruebas, controles y
operaciones de planta.

Logistica de Salida: distribucion a los clientes.

Marketing y Ventas: actividad de creacion de los medios que permiten al
cliente comprar el producto o servicio.

Servicio Postventa: actividad que busca brindar un servicio que mejora 0

conserva el valor del producto en el tiempo.
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En cuanto a las actividades de apoyo, se subdividen en cuatro categorias que
dependiendo de la industria se subdividiran en diversas actividades:

Adquisicion: funcion de comprar los factores productivos que se usaran en la
cadena de valor.

Desarrollo Tecnoldgico: las tecnologias utilizadas en la generalidad de las
empresas que pueden incluir procedimientos practicos, tecnologia en equipos,
procesamiento de datos. Actividades en acciones tendentes a mejorar el producto y el
proceso.

Administracion de recursos humanos: actividades relacionadas con la
seleccion del personal.

Infraestructura organizativa: actividades como la administracion general,
planificacién, finanzas, contabilidad, administracion de la calidad. Esta suele
soportar a toda la cadena y no a las actividades individuales.

ANALISIS FODA
A continuacion se presenta un grafico del analisis FODA:

GRAFICO 3 ANALISIS F.O.D.A.

Analisis FODA

Interno

Externo

Fuente: (Para crear Empresa: Como hacer un Analisis FODA, 2011)
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El método FODA permite analizar, en lo interno, las fortalezas y debilidades
de la organizacion, y en lo externo, las oportunidades y amenazas del contexto. Es
una herramienta que permite desarrollar un cuadro de la situacion actual del objeto
en estudio que puede ser una organizacion, una persona o un individuo; este cuadro
emite un diagnostico preciso, para en funcion de ello, poder tomar decisiones en base
y acorde a los objeticos y politicas planteados.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Es el conjunto de acciones que orientan la organizacion hacia el futuro, para
poder seguir siendo eficaz con su ambiente a medida que este cambia y crece. El
direccionamiento estratégico logra crear solidaridad en todos los colaboradores hacia
propdsitos de satisfaccion de necesidades. Las empresas cuentan con una cultura
propia compuesta de valores y principios estrechamente relacionados con el talento
humano. Esta cultura se transmite en el tiempo y se va adaptando a las influencias
externas e internas de la organizacion. (Gareth R. Jones, 2013)

De este direccionamiento estratégico se define la mision y la vision de una
organizacion:

Vision

Es la proyeccién de la organizacion en el futuro. Busca que los colaboradores
internos y externos de una empresa se comprometan a luchar por el alcance de los
objetivos y proyectos planteados.

Misién

La declaracion de la mision es una afirmacion perdurable acerca del propdsito
que distingue a una empresa de otras similares. La declaracion de la mision identifica
el alcance de las operaciones de una empresa en términos de producto y mercado.

(Fred, 2013).
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL O BALANCED SCORECARD

GRAFICO 4 BALANCED SCORECARD
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Fuente: (Business Performance Management, Balanced Scorecards, 2013)

El Cuadro de Mando Integral, CMI, que en inglés se denomina Balanced

Score Card, es un sistema que en sus inicios fue desarrollado para la medicion de

procesos financieros, y que actualmente se ha convertido en un reconocido Sistema

Integral de Administracion de la Eficiencia o del Desempefio. La aportacion de los

creadores del CMI, Robert Kaplan y David Norton, se centra en la estructuracion de

los criterios que deben seguirse en la elaboracion del cuadro de mando empresarial.

(Kaplan, Norton, 2013).
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El enfoque del BSC lo que busca basicamente es complementar los
indicadores financieros con los indicadores no financieros y lograr un balance de tal
forma que la compafia puede tener buenos resultados en el corto plazo y construir
su futuro, de esta manera la comparfiia sera exitosa y cumplird su vision, sera una
empresa donde todos quieran trabajar. EI Cuadro de Mando Integral es un sistema de
administracion de desempefio que puede utilizarse en cualquier organizacion, grande
0 pequefia, para alinear la visién y mision con los requerimientos del cliente, las
tareas diarias, administrar las estrategias del negocio, monitorear las mejoras en la
eficiencia de las operaciones, crear capacidad organizacional, comunicando los
progresos a todo el personal. Los objetivos e indicadores del CMI se derivan de la
vision y estrategia de una organizacién; y contemplan la actuacion de la organizacion
desde cuatro perspectivas: la financiera, la del cliente, la del proceso interno y la de
formacion y crecimiento. (Kaplan, Norton, 2013).

Perspectiva Financiera. La necesidad de los objetivos financieros es innegable
y primordial para toda actividad comercial.

Perspectiva del cliente. El punto méas frecuente en los enfoques modernos de
la gestion es la importancia de la orientacion al cliente y la satisfaccion de sus
requerimientos.

Perspectiva interna. Este enfoque se refiere a los procesos de negocios
internos.

Los objetivos y las métricas basadas en esta perspectiva permiten a los ejecutivos
saber como estd funcionando su negocio, y si sus productos o servicios estan
cumpliendo con los requerimientos del cliente.

Perspectiva del aprendizaje y el crecimiento. Esta perspectiva incluye la

capacitacion laboral y el desarrollo de una cultura organizacional fuertemente
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orientada al mejoramiento individual y corporativo. En una organizacion basada en
el conocimiento, la gente, depositaria basica del conocimiento, es un recurso
fundamental en el actual ambiente de rapidos cambios tecnolégicos, y en el que se ha
hecho prioritario que los trabajadores del conocimiento se concentren en el
aprendizaje continuo.

En pocas palabras, el CMI permite a la organizacion medir los resultados
financieros, satisfaccion del cliente, operaciones y la capacidad de la organizacion
para producir y ser competitiva. Los resultados financieros se basan en la
disponibilidad de una cartera de clientes rentables y fieles. Esta fidelidad solo se
consigue mediante un funcionamiento correcto de los procesos internos de la
empresa, lo que, requiere de un equipo de empleados motivados y capaces de llevar a
cabo eficientemente las tareas asignadas. (Kaplan, Norton, 2013).

El reconocimiento explicito de esta cadena causativa, tan simple en si mismo,
y la fijacion de una serie de objetivos para cada uno de los niveles es lo que da lugar
a una estrategia empresarial definida. A partir de aqui, Kaplan y Norton, proponen la
eleccion de una serie de indicadores numeéricos, que reflejen adecuadamente cada
una de las perspectivas mencionadas y cuyo conjunto constituird el Cuadro de

Mando Integral.

1.5.2. MARCO CONCEPTUAL

AMENAZAS: situaciones gque provienen del entorno y que atentan contra el
funcionamiento de una empresa.
CALIDAD: determina las caracteristicas de un producto o servicio. Deben

ser medibles en términos cuantitativos y cualitativos.
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CULTURA ORGANIZACIONAL.: caracteriza el comportamiento de las
personas mediante la identificacion de las actitudes que estos tomen en situaciones
concretas, definiendo creencias, valores y formas de manifestarlas.

COMPETENCIA: situacion en la cual los agentes econémicos tienen la
libertad de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y a su vez de elegir a quién
compran 0 como adquieren estos bienes y servicios.

COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL: busca identificar las causas
de los comportamientos de las personas.

CONTROL.: Funcion de direccion que se encarga del seguimiento de las
actividades con el objetivo de garantizar que se cumplan de acuerdo a lo planteado.

DEBILIDADES: Son aquellos factores que provocan una posicion
perjudicial frente a la competencia, recursos con los que no se cuenta, habilidades
gue no se tienen, actividades que no se desarrollan efectivamente.

ENTORNO - EXTERNO: Todo aquello ajeno a la organizacion sobre lo
que no se tiene control directo que puede afectar el desarrollo de la empresa.

ESTRATEGIA: son las medidas y los planteamientos comerciales con los
gue una organizacién pretende competir dentro del mercado y a través de los cuales
busca el alcance de objetivos a largo plazo. (Thompson et al., 2012; Fred, 2013).

FORTALEZAS: Son las capacidades especiales con las que cuenta la
empresa, y que le ayudan a generar la ventaja competitiva en el mercado.

IMPORTACIONES: compra de bienes o servicios del extranjero, por un
pais que busca comercializarlos en este.

MEDICIONES O INDICADORES: La forma como se va a medir los

objetivos.
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MEDIOS: Son las acciones o decisiones que se deben desarrollar para
alcanzar las metas.

METAS: Son las acciones a conseguir para alcanzar los objetivos
organizacionales

MISION: Es el proposito de la empresa.

OBJETIVO: Es el fin al que se quiere llegar mediante la ejecucion de
actividades.

OPORTUNIDADES: elementos externos positivos, que se deben buscar en
el entorno de la empresa y que permiten detectar formas para crear ventaja
competitiva.

PLANIFICACION ESTRATEGICA: Proceso que comienza con el
direccionamiento de la empresa, formulacion de objetivos, analisis situacional,
creacion de estrategias para el desarrollo y permanencia de la empresa en el
mercado.

POLITICAS: Son lineamientos que establece la administracion para cumplir
con procesos y procedimientos.

PROCEDIMIENTOS: Continuacion de actividades que deben requerirse en
la realizacion de un trabajo.

PROCESO: Pasos a seguir para cumplir con alguna actividad.

VISION: Es proyectar la situacion que la empresa desea alcanzar en el

futuro.
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CAPITULO II
2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y AMBIENTAL
2.1. ANALISIS EXTERNO

2.1.1 FACTOR ECONOMICO

Aquellos factores relacionados con el comportamiento de la economia, tanto a

nivel nacional como internacional.
Los factores econdmicos estan relacionados con el poder de compra de los
clientes asi como en el costo de capital de la empresa. Los principales aspectos a

considerar dentro de Equindeca son:

2.1.1.1 INFLACION

La inflacién es el aumento generalizado del nivel de precios. A corto plazo,
los movimientos de la inflacion estdn estrechamente relacionados con el ciclo
econdmico. En cambio, a largo plazo, el nivel general de precios esta determinado
por la oferta monetaria. El incremento en los precios provoca un desequilibrio entre
la oferta y la demanda. La inflacion se mide a través del Indice de precios al
consumidor. (Krugman et al., 2013).

TABLA 2 INFLACION DICIEMBRE 2010 — DICIEMBRE 2014

ANO/ME [Ener [Febrer [Marz |AbriMay [Juni JJuli JAgost |Septiembr |Octubr |[Noviembr [Diciembr
S (o] (o] 0 I 0 0 0 0 e e e e
3,33

2010

2011 3,17 3,39 |3,57 |3,88|4,23 |4,28 |4,44/4,84 |5,39 550 |5,53 5,41
2012 529 |5,53 6,12 |5,42/4,85 (5,00 |5,09(4,88 |5,22 494  |4,77 4,16
2013 4,10 (3,48 |3,01 [3,03/3,01|2,68 |2,392,27 |1,71 2,04 (2,30 2,70
2014 292 2,85 3,11 |3,23|3,41 |3,67 |4,11(4,15 |4,19 3,98 |[3,76 3,67

Fuente: (Ecuador cierra el 2014 con una inflacién de 3,67% | Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos , 2015)
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Amenaza

Niveles de inflacion. El poder adquisitivo de los usuarios finales se veria

encarecido y se prescindiria de una nueva compra de productos.

2.1.1.2 TASA IMPOSITIVA IMPUESTA POR EL GOBIERNO

La tasa impositiva es el porcentaje (%) de impuestos que corresponde pagar
al Estado por algo que la ley manda.

En el caso del presente estudio, al ser Equindeca, una empresa importadora de
equipos para la industria hotelera y gastronomica, los porcentajes mas importantes a
analizar son los aranceles al comercio exterior; un arancel es el tributo que se aplica a
los bienes, que son objeto de importacion.

Los aranceles en el Ecuador, van del 0% al 30% dependiendo del producto
que se vaya a importar, mismos que son clasificados dentro de diferentes partidas
arancelarias.

Adicional a este arancel, en el Ecuador también existen las salvaguardias y el
impuesto a consumos especiales, mismos que también afectan directamente al
producto dependiendo de él.

Amenaza
Si existe un alza en los tributos es posible que los consumidores dejen de

comprar los productos que ofrece la empresa debido al incremento en los precios.

2.1.1.3 BALANZA DE PAGOS

La balanza de pagos es un libro que indica las transacciones monetarias de un
pais en comparacion al resto del mundo durante un periodo. Transacciones que
pueden ser transferencias financieras, pagos por importaciones y exportaciones o

capital financiero. (Krugman et al., 2013).


http://es.wikipedia.org/wiki/Tributo
http://es.wikipedia.org/wiki/Importaci%C3%B3n
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Actualmente, en el Ecuador, existen numerosas resoluciones que buscan
estabilizar la Balanza de pagos mediante barreras al comercio exterior que buscan
reducir las importaciones y aumentar las exportaciones de productos nacionales.
Resoluciones que van desde el incremento de aranceles mediante salvaguardias y
cuotas de importacion hasta la exigencia de un sin numero de requisitos como
permisos de cumplimiento de calidad expedidos por Institutos de Normalizacion.

Amenaza

El gobierno podria seguir adoptando medidas severas para equilibrar la

balanza de pagos y reducir drasticamente las importaciones.

2.1.1.4 POLITICA MONETARIA

La politica monetaria es el proceso por el cual el Gobierno de un pais controla
la oferta monetaria y disponibilidad de dinero, la mayoria de las veces a través de los
tipos de interés, con el propdsito de mantener la estabilidad y crecimiento

econdmico.

Una politica monetaria expansiva es la que hace que aumente la demanda
agregada de bienes y una politica monetaria contractiva es la que hace que disminuya

la demanda agregada de bienes. (Krugman et al., 2013).

Amenaza

Es necesario considerar el cambio en la matriz productiva impuesta por el
gobierno; como por ejemplo el uso de la electricidad en algunos elementos y con ello
la eliminacion de subsidios al gas, asi mismo la reduccion de importaciones y el

impulso al incremento de la produccion nacional.
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2.1.1.5 TIPOS DE CAMBIO

Las monedas se intercambian en el mercado de divisas. Los precios a los que
se intercambian las monedas se llaman tipos de cambio. Cuando una moneda se hace
mas valiosa que otra se llama apreciacion y cuando una moneda se hace menos
valiosa en términos de otras monedas se Ilama depreciacion. Los movimientos de los
tipos de cambio, afectan directamente a los precios de los bienes. En las
transacciones internacionales, se requiere de un mercado de divisas, en el cual se
intercambien unas monedas por otras. (Krugman et al., 2013).

Oportunidad
Para la empresa Equindeca, representa una oportunidad el tipo de cambio si la

moneda del pais de origen de los productos a importar en menos valiosa que el dolar.

Amenaza

El tipo de cambio se vuelve una amenaza para Equindeca, cuando la moneda

del pais de origen de los productos a importar es mas valiosa que el dolar.

2.1.2. FACTOR POLITICO

Equindeca tiene su sede empresarial en la ciudad de Cuenca; contando
adicional con oficinas en la ciudad de Quito y Guayaquil por lo que la estabilidad

politica del pais afectara sobre la marcha de la empresa.

Al hablar de los factores politicos es necesario destacar algunos puntos claves

gue de una u otra forma tienen impacto en la marcha del negocio:

2.1.21 PROTECCION A LA INVERSION

Desde el afio 2012 el gobierno cred el instituto para la proteccion de los

inversionistas que realiza actividades de apoyo a las empresas emisoras Yy no
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emisoras y ha establecido lineamientos para las transacciones o actividades de los
operadores de los mercados de valores. Por lo que los inversionistas poseen un canal

al cual recurrir en su beneficio.

2.1.2.2 LEGISLACION TRIBUTARIA Y ARANCELARIA

Es importante recalcar el fuerte impacto que tienen las medidas arancelarias
adoptadas por el gobierno nacional a fin de fomentar el consumo por la produccion
ecuatoriana. Este aspecto afecta directamente al negocio de la empresa Equindeca

Cia. Ltda., puesto que su principal actividad esta enfocada en las importaciones.

2.1.2.3 LEGISLACION LABORAL

Las medidas en el &mbito laboral que el gobierno tome, influyen sin duda en la

empresa y su marcha.

2.1.2.4 ALIANZAS POLITICAS INTERNACIONALES

Los diferentes convenios que el gobierno ha firmado principalmente con paises
de América Latina y Europa inciden en el negocio en aspectos comerciales y
tributarios, generando amenazas por restricciones y oportunidades con la reduccion

de impuestos para la entrada de ciertos productos.

2.1.3 FACTOR SOCIAL
2.1.3.1 CULTURAY ESTILO DE VIDA

La cultura de los ecuatorianos ha ido cambiando mucho en estos ultimos
afios, se debe considerar que la poblacién busca continuamente mejorar su estilo de
vida, existiendo un cambio de conducta y de comportamiento en diversos aspectos
sociales, hasta el punto de variar costumbres fuertemente arraigadas con el paso de

los afios.
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La gente ahora se preocupa mas por su salud fisica y mental; debido a esto el
sector en el que se desenvuelve Equindeca Cia. Ltda., genera oportunidades de captar
clientes a través de la creacion de negocios de turismo como restaurantes y hoteles,
arraigandose la cultura de visitar estos centros de recreacion para mantener equilibrio
y armonia entre la salud y el entretenimiento.

Con estudios basados en el estilo de vida de la poblacion es posible conocer y
evaluar la actual demanda de los productos que ofrece la empresa.
Oportunidad

El desarrollo de la Cultura de visitar lugares de entretenimiento y descanso

como restaurantes, hoteles, hosterias, se esta arraigando en nuestra sociedad.

2.1.4 FACTOR TECNOLOGICO

Con los actuales avances tecnoldgicos es importante recalcar que la empresa

podria beneficiarse de gran manera considerando los siguientes aspectos:

e Impacto de nuevas tecnologias y su transferencia. La compafiia podria
adquirir nuevos equipos y/o elementos con avances tecnoldgicos que

permitan cubrir las necesidades de sus consumidores de mejor manera.

e Con las tecnologias de la informacion y su disponibilidad es posible llegar a
los clientes-consumidores de una forma nueva; dinamica, adaptada a sus
gustos y exigencias. Se puede llegar a nuevos nichos de mercado no

alcanzados hasta el momento.
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2.2 ANALISIS INTERNO
2.2.1 ANALISIS COMPETITIVO: LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

2.2.1.1 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O
CLIENTES

Equindeca mantiene relaciones comerciales muy satisfactorias con los clientes méas
exigentes del mercado ecuatoriano a nivel nacional, logrando este posicionamiento a
través de negociaciones cordiales de beneficio mutuo en donde se ha generado lazos
de fidelidad por los beneficios ofertados tanto en costos como en calidad de

productos. Entre los principales clientes de la empresa estan:

TABLA 3 PRINCIPALES CLIENTES EQUINDECA CIA. LTDA

PRINCIPALES CLIENTES EQUINDECA CIA. LTDA.

RESTAURANTES DE Mc Donalds, KFC, Pizza Hut, Burger King,
COMIDA RAPIDA Pollo Campero, SUBWAY, Estaciones Mobil,
Heladerias Tutto Freddo, Heladerias Nice Cream,

entre otros.

HOTELES Y CLUBES Hilton Colén, Marriot Quito, Hoteles
Decameron Ecuador, Sebastian, Mercure Quito,
Dorado — Cuenca, Luna RunTun, Hotel Ninfa, Oro
Verde, Salinas Yatch Club, Cuenca Tennis, Unipark

Hotel, Hotel Colon Guayaquil.

RESTAURANTES El Jardin, San Telmo, Saque, Pimbeer,

Friday’s, El Olivo, El Franciscano, El Jordan,
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Jardines de San Joaquin, Quinta Lucrecia, Pizza Hut,

entre otros.

INSTITUCIONES DEL

SECTOR PUBLICO Y

Universidad del Azuay, Universidad de

Cuenca, Procuraduria General del Estado, ETAPA,

PRIVADO Cémara de Turismo, M. I. Municipalidad de Cuenca,
Ministerios de Justicia.
HOSPITALES Hospital Regional — Cuenca, Hospital Militar -

PUBLICOS, PRIVADOS

Y AREAS DE SALUD

Cuenca, Hospital IESS - Cuenca, Hospital Monte

Sinai, Clinica Santa Inés, Clinica Santa Ana, SOLCA.

EMPRESAS

Constructora Mazar, Supermaxi, Cartopel, Cementos
Guapan, Continental General Tire, Compafiia
Cervecera Nacional, Hidropaute, Irvix, Sodasur,
Ecuacorrientes, Mega Representaciones, Herminia

Sanchez, entre otras.

Elaboracion propia. Fuente: Base de Datos Equindeca Cia. Ltda.

2.2.1.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O

VENDEDORES

Desde sus inicios Equindeca Cia. Ltda., ha logrado tener socios estratégicos

de las marcas mas reconocidas en el mercado mundial y gracias al soporte y

confianza han logrado crecer en el mercado a un ritmo acelerado, convirtiéndose en

una de las empresas lideres del pais.
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Al inicio de sus actividades, la empresa tuvo que cumplir con las cuotas
establecidas por los proveedores, por lo que su poder de negociacion era de nivel
bajo, sin embargo, con el paso del tiempo y con su consolidacion en el mercado
ecuatoriano y con el nivel de compras a los proveedores se ha logrado establecer una
relacién en la cual Equindeca ha incrementado su poder de negociacion totalmente
logrando no solo exclusividad para la distribucion de muchas marcas a nivel nacional
sino descuentos especiales en las compras que realiza, pudiendo asi ser lider en el

Ecuador dentro de su giro comercial.

Equindeca posee una amplia gama de proveedores de marcas como son:

Tabla 4 PRINCIPALES PROVEEDORES DE EQUINDECA CIA. LTDA

PROVEEDOR - PRODUCTOS
MARCA

FRYMASTER Freidoras, Mantenedores de comida

HENNY PENNY Freidoras, Mantenedores de comida

MANITOWOC Maquinas de Hielo

GARLAND Cocinas

SERVER Calentadores, mantenedores, dispensadores

MIDDLEBY Hornos, freidoras, mantenedores de comida

TAYLOR Maquinas de Helado

STOELTING Maquinas de Helado

TRUE congeladores, refrigeradores, mesas de trabajo,
exhibidores

ELECTROLUX Lavadoras y Secadoras Industriales
Equipamiento para cocinas profesionales

WASCOMAT Lavadoras y Secadoras Industriales
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BUNN Granizadoras, cafeteras

GOLD MEDAL Canguileras, maquinas de algodén, méquinas de hot dog

TORREY Sierras, molinos, refrigeradoras, congeladores, vitrinas
frigorificas

GRINDMASTER Cafeteras, jugueras y otros

COREMA Maquinas para la fabricacion de helados

CAMBRO utensilios pléasticos de cocina, restaurante y limpieza

THUNDER Utensilios de acero inoxidable y plasticos

VOLLRATH Utensilios de acero inoxidable y plasticos

ONEIDA cuberteria y vajilla

ARCOROC Vajilla y cristaleria profesional

Elaboracion propia. Fuente: Base de Datos Equindeca Cia. Ltda.

2.2.1.3AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES

En la actualidad, el mercado en el que incursiona Equindeca, se ha visto
atractivo para muchos empresarios, por lo cual la competencia existente esta
creciendo cada vez més, incluso con la aparicion de revolucionarios equipos de alta
tecnologia y productos chinos que debido a su bajo costo, son la alternativa para

negocios o consumidores NUevos.

Sin embargo, es importante considerar, que para incursionar en este negocio
se necesita contar con un amplio capital para inversion; debido principalmente a que
la mayoria de proveedores en el extranjero para iniciar nuevas negociaciones
establecen cuotas de compra de niveles altos. Por otro lado, Equindeca cuenta con la
exclusividad de distribucion de algunas marcas importantes dentro de su giro

comercial, factor positivo para la empresa en estudio ya que le brinda tranquilidad
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frente a posibles nuevos competidores, puesto que no podrian incursionar con dichas

marcas en el mercado ecuatoriano.

2.2.1.4 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Dentro de este rango, se puede citar los productos que cumplen funciones
similares a la realizada por los equipos o utensilios, y los que pueden sustituir a la
adquisicién de los mismos; es asi que una industria puede optar por la contratacion
de operarios que realicen las mismas actividades que un equipo podria hacerlo y otro
caso, las maquinas de uso domestico como licuadoras, batidoras, extractores, entre
otros., pueden en conjunto realizar el mismo proceso que una sola maquinaria
industrial. Sin embargo, el tiempo de vida Util para las maquinarias de uso doméstico
no tiene comparacion con las de uso industrial, asi como tampoco se puede comparar
el rendimiento de ambas, debido principalmente a la tecnologia con la que cuentan

los equipos de uso industrial ofertados por Equindeca Cia. Ltda.

2.2.1.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

La empresa tiene como posibles competidores a aquellas entidades que
ofrecen productos similares y que pueden abarcar el mismo mercado, es asi que
dentro de estos estan empresas fabricantes de equipos de refrigeracién, de
mantenimiento, distribuidores de equipos para bares y restaurantes, almacenes
expendedores de vajillas y utensilios de cocina, entre otros. Pero es importante
considerar, como se indica anteriormente competencia con equipos similares mas no
iguales ya que en el Ecuador no existe produccion de equipos con similares
caracteristicas como los que oferta Equindeca, principalmente por la tecnologia con
la que estos cuentan, asi mismo la competencia que se dedica al mismo giro

comercial, tampoco puede vender marcas que son de distribucion exclusiva de
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Equindeca Cia. Ltda., lo que le genera una ventaja competitiva a la empresa en
estudio.
Actualmente, entre los principales competidores para Equindeca Cia. Ltda., se

pueden nombrar a los siguientes:

TABLA 5 PRINCIPALES COMPETIDORES PARA EQUINDECA CIA. LTDA.

COMPETIDORES GIRO DEL NEGOCIO
Termalimex Empresa Importadora
Dimetal Empresa Importadora
Fritega Empresa Importadora
Irvix Empresa Importadora
Ital Desing Empresa Importadora
Equifrigo Importadora y Produccién Nacional
Importadora 8a Dominguez | Empresa importadora

Elaboracion propia. Fuente: Base de Datos Equindeca Cia. Ltda.
2.2.2 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

La cadena de valor como herramienta estratégica va a permitir identificar las
diferentes actividades que se desarrollan en la empresa Equindeca Cia. Ltda., y asi
poder determinar cuales actividades suponen una ventaja competitiva para la
empresa respecto a la competencia. Esas actividades que hacen a la empresa mas
rentable y fortalecen su posicién en el mercado deben potenciarse y mantenerse en la

propia organizacion.
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TABLA 6 CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: esta formada por capitales propios y ajenos. Los recursos econémicos provienen: el 49% de los

socios para aporte de futuras capitalizaciones y el 51% préstamos bancarios y de terceros.

RECURSOS HUMANOS: Personal calificado, responden a los mercados dindmicos. Desarrollo del Know How, Desarrollo por rotacién

del personal.

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA: Posee representaciones y distribuciones de afamadas marcas y de empresas lideres mundiales.
Servicio Técnico brindan un servicio de calidad, a través de su personal capacitado en el exterior y una amplia gama de repuestos

importados.

ABASTECIMIENTO: Lideres en disefio, planificacién y equipamiento de cocinas industriales, restaurantes, comedores institucionales,
comida rapida, heladerias, lavanderias, bares y mas. Con un completo equipo de profesionales para el asesoramiento e imagen de su

proyecto, ademas de un amplio stock con las mejores marcas, garantia, repuestos y servicio técnico.

LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y VENTAS SERVICIOS
EXTERNA
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Desde sus inicios la
empresa ha logrado hacer
socios estratégicos de las
marcas mas reconocidas
en el mercado mundial y

gracias al soporte y

confianza ha logrado
crecer en el mercado a un
ritmo acelerado,
convirtiéndose en una de
las empresas lideres del
pais.

Para poder satisfacer la
demanda de los clientes
cuenta con 3 locales de
exhibicién y venta en las
principales ciudades del

pais, Quito, Guayaquil y

Entre los
productos que se
comercializan, se

encuentran:
equipos de
cocina,
refrigeracion,
cafeteria,
panaderia,
pizzerias,
heladeria, una
amplia
gama de
utensilios para
bares,
restaurantes,
banquetes,
buffet, comida

rapiday

El departamento
técnico capacitado
en el exterior cubre

todo el territorio

nacional con
talleres y repuestos
en Cuenca,
Guayaquil y Quito.
Equindeca
Cia. Ltda., cuenta
con
representaciones y
distribuciones
exclusivas de
empresas lideres

mundiales.

Equindeca Cia. Ltda., maneja
su marketing y fuerza de
ventas dirigidos a las
principales cadenas de
restaurantes, hospitales,
universidades, patios de
comida, heladerias,
instituciones publicas, entre
otros. Ha logrado
establecerse en el mercado
como un distribuidor
exclusivo de las marcas mas
reconocidas en cuanto a
equipos industriales para

hoteles y restaurantes.

Importacion y comercializacion
de maquinarias y equipos,
menaje, utensilios, y sus
relacionados para los sectores
Hoteleros, gastrondmicos y
Hospitalarios. A la vez ofrece
soluciones integrales en
asesoramiento, disefio,
planificacién, instalacién y
mantenimiento de los mismos.
Posee representaciones y
distribuciones de afamadas
marcas y de empresas lideres
mundiales. Servicio Técnico
brindan un servicio de calidad,
a través de su personal
capacitado en el exterior y una

amplia gama de repuestos
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Cuenca.

dotacion para
hoteles,
lavanderias,

comedores

industriales, etc.

importados.

Elaboracion propia.
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2.2.3 ANALISIS DEPARTAMENTAL

El Andlisis departamental dentro de la empresa Equindeca Cia. Ltda., permitira
recolectar informacién clave para el presente estudio, puesto que determinard la
alineacion que existe de las areas hacia los objetivos de la organizacion.

Se desarrollaran encuestas dirigidas al personal que colabora en Equindeca, con
el objetivo de analizar el entorno en el que se desenvuelven y sus apreciaciones sobre el
plan estratégico que la empresa maneja.

Por otro lado también se desarrollaran entrevistas dirigidas a los altos mandos de
la organizacién expresados en tres directivos principales: gerente general, presidencia y
contadora. Entrevistas que seran semiestructuradas, para recolectar informacion que
permitira comparar criterios entre los entrevistados e informacion Unica de cada

entrevistado.

2.2.3.1 ENCUESTAS

En el presente estudio, se desarrollaron encuestas a los 92 empleados que
conforman la empresa Equindeca Cia. Ltda., con el fin de conocer su alineacion hacia el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

2.2.3.1.1 RESULTADOS OBTENIDOS DE LAS ENCUESTAS

Luego de realizadas las encuestas, se obtuvieron los siguientes resultados, siendo

los siguientes los mas representativos para el caso de estudio:
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GRAFICO 5 (CONOCE LA ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA LA EMPRESA
EN LA QUE TRABAJA?

¢Conoce la actividad a la que se dedica la
empresa en la que trabaja?

3%

mSi
ENO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Fortaleza: Los empleados de la empresa Equindeca Cia. Ltda., en un 97%

tienen conocimiento de la actividad comercial a la que se dedica.

GRAFICO 6 ¢(CONOCE LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA EQUINDECA?

¢ Conoce la misién y vision de la empresa
Equindeca?

mSI
mNO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Debilidad: El 59% de los empleados que laboran dentro de la empresa en

estudio no conocen su mision y vision.
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GRAFICO 7 (TIENE CONOCIMIENTO DE LAS METAS DE LA EMPRESA?

¢ Tiene conocimiento de las metas de la
empresa?

mSi
ENO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Debilidad: ElI 65% de los empleados que laboran dentro de la empresa

Equindeca no conocen las metas planteadas por la misma.

GRAFICO 8 (CONOCE LAS ESTRATEGIAS Y LAS ACTIVIDADES A SEGUIR
PARA DAR CUMPLIMIENTO A LOS OBJETIVOS?

¢,Conoce las estrategias y las actividades a seguir
para dar cumplimiento a los objetivos?

mSI
ENO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Debilidad: El 73% de los empleados que laboran dentro de la empresa no

conocen las estrategias que pueden usar para el cumplimiento de objetivos.
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GRAFICO 9 (CADA QUE TIEMPO SE REUNEN LOS DIRECTIVOS CON EL PERSONAL
PARA DISCUTIR LAS ESTRATEGIAS A SEGUIR?

¢ Cada qué tiempo se reunen los directivos con el
personal para discutir las estrategias?

0% 4% o,

mMENSUAL

B TRIMESTRAL
B SEMESTRAL
mANUAL
BNUNCA

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Debilidad: EI 88% de los empleados indican que nunca se retnen con los
directivos para discutir estrategias y alcance de objetivos. Solamente el 12% se retine de

manera individual con los directivos en forma mensual, trimestral y anualmente.

GRAFICO 10 LA EMPRESA EQUINDECA CUENTA CON PLANES
MOTIVACIONALES POR CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS.

¢La empresa Equindeca cuenta con planes
motivacionales por cumplimiento de objetivos?

10%

mSl
ENO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.
Debilidad: Segun el 90% de los empleados de la empresa Equindeca Cia. Ltda.;

la misma no cuenta con planes de motivacién por alcance de objetivos.
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GRAFICO 11 PLANES MOTIVACIONALES DE LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA.

Planes Motivacionales

6% 1%%

mECONOMICA
mD. PROFE

B OTRAS

ENO

Elaboracion propia. FUENTE: Encuestas realizadas al personal de Equindeca.

Debilidad: Solamente el 10% de los 92 empleados de la empresa Equindeca que
indicaron que si existen planes de motivacion hicieron referencia, el 6% a motivaciones

econdmicas y el 1% a desarrollo profesional.

2.2.3.2 ENTREVISTAS

Las entrevistas ayudaran en el estudio a recolectar informacion referente al uso
de herramientas en el desarrollo de las actividades de la empresa Equindeca Cia. Ltda.
Se aplicaran a los directivos de la organizacion concentrados en tres puestos principales:

Gerente General, Presidente y Contadora.

2.2.3.2.1 RESULTADOS OBTENIDOS DE LAS ENTREVISTAS

Los resultados mas significativos obtenidos de las entrevistas son los siguientes:
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TABLA 7 RESULTADOS OBTENIDOS DE LAS ENTREVISTAS A LOS DIRECTIVOS DE EQUINDECA CIA. LTDA

GERENCIA PRESIDENCIA CONTADORA RESULTADOS DEL
ANALISIS
Afios que labora No existe rotacion de
personal en estos puestos
15 15 15
desde que la empresa
Inicio sus actividades.
1. ¢La empresa Equindeca no cuenta con
Equindeca un plan estratégico.
NO NO NO
cuenta con plan
estratégico?
2. ¢Cémo se | A través de reuniones | Este afio no se ha|Equindeca no cuenta con | Al no contar con un plan
maneja la entre  directivos  se | desarrollado el plan | plan estratégico, sin | estratégico, no se puede

revision del plan
estrategico de la

empresa?

plantean metas para

cada periodo, y en el

estratégico para la empresa;

sin embargo se

realizan

embargo se realizan

reuniones trimestrales entre

analizar como se revisa.

Dentro de la empresa
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trascurso Se va

dirigiendo a los
empleados hacia lo que
se necesite. Por
ejemplo, si una cadena,
nos solicita cotizar para
un proyecto nuevo, me

relno con proyectos y

se realiza la propuesta.

reuniones trimestrales entre
los directivos para revisar

indicadores.

directivos para analizar la
marcha de la empresa en %
de ventas, politicas internas
y posibles estrategias para
cumplir

objetivos de

crecimiento.

Equindeca, los directivos
se retinen por lo general
trimestralmente para

revisar  los  objetivos
planteados al inicio del
afio y en qué porcentaje se

van cumpliendo.

3. ¢El personal
recibe

capacitacion
sobre el plan
estratégico a
seguir? ¢Como

lo hacen?

Como dije
anteriormente, se tienen
planteados objetivos; sin
embargo no se comparte
de manera formal con

los empleados los

mismos, ni las formas o

Se realizan reuniones para
analizar si los empleados
cumplen con las expectativas
que se tienen sobre ellos; sin
embargo sabemos que es una

deficiencia el no contar con

un plan de capacitaciones

No existe un plan de

capacitaciones sobre las
estrategias a seguir dirigido
al personal, lo que se hace
dentro de la organizacion es
que el encargado de cada

departamento supervise

La empresa Equindeca,
no cuenta con un plan de
capacitaciones para los

empleados para poder
impartir los objetivos a

cumplir ni las estrategias
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estrategias que  se | que permita impartir a los | como considere necesario el | a seguir.
pueden  seguir para | empleados estrategias que | cumplimiento de las
alcanzar dichos | pueden wusar para poder | actividades de cada
objetivos. cumplir los objetivos. colaborador. Es importante
tomar en cuenta que a pesar
de realizar reuniones entre
directivos para plantear
objetivos 'y revisar %,
tampoco se transmite de
manera formal estas
decisiones al personal de la
empresa.
4. ¢Cada qué | Laverdad, nos reunimos | Nuevamente debo recalcar la | Los directivos de la empresa | Los directivos de |la
tiempo se rednen solamente para revisar | debilidad que tiene la|no se reunen con todo el | empresa Equindeca no
los directivos con
el personal para proyectos que se vayan | empresa al no prestar tiempo | personal para una revision | yedican tiempo a

discutir las

dando y las inquietudes

constante  para  realizar

de la alineacién de los
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estrategias a

sequir?

que se vayan

presentando. No

contamos con un plan

de reuniones por
tiempos para revisar
temas que se van
presentando.

reuniones con los empleados

para poder discutir

estrategias, problemas vy
soluciones. Sabemos que esta
parte esta mal, sin embargo
si tratamos de delegar al
responsable de cada
departamento que dentro de
sus actividades supervise y

este presto ante cualquier

inquietud de los trabajadores.

mismos, es por esto que
entre departamentos falla la
comunicacion por falta de
conocimiento de las
actividades de cada uno, lo
que conlleva a problemas en
el correcto desarrollo de los
procesos internos de la
empresa. No se discute si las
actividades que realiza cada
empleado esttn o0 no

funcionando para el alcance

de objetivos.

reunirse con los

colaboradores para

discutir las estrategias.

5.¢Cuentan con
alguna
herramienta

estratégica para

No se cuenta con una
herramienta que permita

controlar o medir el

Al inicio de cada afio se

revisan los resultados

obtenidos en el ano

No Se cuenta con

herramientas  estratégicas

que permitan identificar si

Equindeca no trabaja con
herramientas estratégicas

que le permitan medir y
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dar seguimiento
al cumplimiento

de objetivos?

cumplimiento de
objetivos. Todo se
determina por

indicadores financieros,

como % de ventas.

terminado y se plantean
objetivos a cumplir para el
nuevo periodo, mismos que
se los busca alcanzar con el
apoyo de todos los
empleados; pero no puedo
decir que controlamos o
damos  seguimiento  al
alcance mensual, trimestral o
anual del desempefio de los
colaboradores en el puesto
que ocupe; es decir no
manejamos un plan de
control o de medicion de

cumplimiento de objetivos.

se estd 0 no cumpliendo con
los objetivos. Solamente se
realizan comparaciones con

los afios anteriores.

controlar el cumplimiento

de objetivos.

Elaboracion propia. Fuente: Entrevistas a Directivos de la empresa Equindeca Cia. Ltda.
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2.2.4 ANALISIS FODA

El andlisis FODA, permitirdA conocer las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de y para la empresa Equindeca Cia. Ltda., con las cuales se
podré definir los factores criticos positivos y negativos con los que se cuenta y a su
vez con los aspectos positivos que se puedan aprovechar y los aspectos negativos que

podrian disminuir el alcance de los objetivos.

2.24.1 FORTALEZAS

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite
generar una ventaja frente a la competencia.

Para la empresa Equindeca Cia. Ltda., haber logrado posicionarse en el
mercado como un proveedor de elite y que ha logrado cubrir las exigencias de los
clientes mas exigentes del mercado nacional como cadenas internacionales de
comida rapida, de hoteles, de bares y también de pequefias empresas del medio, le ha
permitido generar fortalezas claves para su permanencia en el mercado actual
cambiante como fidelidad en los clientes, ademas este punto se ha logrado por contar
un personal calificado; asi mismo el manejo de marcas reconocidas a nivel mundial
que cumplen las mas altas exigencias de calidad le han permitido a la empresa darse

a conocer por los productos que ofertan.

2.2.4.2 DEBILIDADES

Son aquellos factores con los que la empresa tiene problemas, mismos que
crean una situacién menos favorable frente a la competencia, recursos con los que no

se cuenta, habilidades que no se has explotado ni potenciado.
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Para la empresa Equindeca Cia. Ltda., es importante desarrollar actividades
para la motivacion del talento humano, ya que no solo es necesario contar con
personal calificado, sino con el mismo pero gque se encuentre motivado.

Una debilidad bien marcada para la empresa en estudio, es la falta de
alineacion de todas las areas hacia los objetivos, los directivos no dedican tiempo
para discutir las estrategias para el alcance de metas y tampoco priorizan que los
trabajadores deben conocer las estrategias a seguir para poder cumplir con los
objetivos planteados en el plan estratégico. Ningun colaborador de Equindeca Cia.
Ltda., conoce los objetivos de la organizacién ni las estrategias para alcanzarlos,

simplemente se rigen a 6rdenes de los superiores.

2.2.4.3 OPORTUNIDADES

Son aquellos factores externos que resultan positivos, que se deben descubrir
en el exterior en el que actla la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas.

Equindeca, debe aprovechar el cambio de cultura y de estilo de vida de las
personas; la poblacion actualmente esta enfocada en mejorar su salud fisica y mental,
por lo que los negocios de recreacion y relajacion como hoteles, restaurantes,
hosterias, son atractivos para invertir; representando esto una oportunidad de nuevos
clientes. Por otro lado, el contar con fidelidad de clientes de cadenas internacionales

le permite buscar en el mercado nuevos nichos de mercado.

2.2.4.4 AMENAZAS

Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que afectan la
permanencia de la empresa en el mercado.
Para la empresa Equindeca Cia. Ltda., al tener como giro comercial la

importacion de equipos, una de las principales amenazas latentes que pueden afectar



importar.
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directamente el desarrollo del negocio son las politicas de comercio exterior
adoptadas por el Gobierno; actualmente en el Ecuador, las regulaciones a las
importaciones, son un tema de controversia por el sin namero de barreras que se les
estd implantando como el alza de impuestos arancelarios de entrada al pais y asi

mismo por las regulaciones y las nuevas exigencias que se deben cumplir para poder

Otra amenaza que se ha podido detectar luego de los analisis correspondientes

2.245 MATRIZ FODA

TABLA 8 MATRIZ FODA

es la busqueda de independencia laboral por parte de los empleados debido

principalmente a los salarios bajos que se manejan en la organizacion.

FORTALEZAS

Fidelizacidn con proveedores

Personal calificado para Ventas

Marcas reconocidas a nivel mundial
Garantia y confiabilidad en el producto
Informacidén Financiera Sistematizada
Presencia en el Mercado a través del
equipamiento de cadenas reconocidas
como KFC, Chilis, Mc Donalds, Hotel
Hampton Inn, Ministerio de Justicia,
entre otros.

Clientes fieles

OPORTUNIDADES

Cultura de la Poblacion
Estilo de Vida de la gente
Nuevos Clientes

Clientes satisfechos
Mercado que necesita
servicio técnico para sus
equipos

Financiamiento a través
de créditos

Inversiones

Avances tecnolégicos
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e Exclusividad en distribucion de ciertas

marcas internacionales

Avances en procesos

DEBILIDADES

e Falta de Gestion del talento humano

e Noinvolucra a todas las areas

e Empleados desconocen objetivos y
estrategias de la empresa

e Datos no organizados

e No se abarca todos los nichos de
mercado

e Salarios Bajos

e No existe seguimiento al cumplimiento
de objetivos

e No existen planes de motivacién

AMENAZAS

Personal que  busca
independencia laboral
Avances en Procesos vy
tramites

Inflacion

Tipos de Cambio

Alza de Impuestos
Barreras Arancelarias

Competencia

Elaboracion propia.

2.2.5 ANALISIS CAME

El analisis CAME, permite desarrollar estrategias de la combinacion de las

debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades detectadas en el analisis FODA.

Con estas estrategias para la empresa en estudio se buscara corregir

debilidades, afrontar amenazas, mantener fortalezas y explotar las oportunidades del

mercado.

Las estrategias para el analisis CAME son las siguientes:
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2.2.5.1 ESTRATEGIAS OFENSIVAS F+O

Las estrategias ofensivas consisten en tomar las fortalezas que posee una
organizacion y usarlas para aprovechar las oportunidades que se van dando en el

entorno de la industria.

Para el caso de Equindeca, se debe enfocar la fuerza de ventas y el personal
calificado para ampliar el nicho de clientes tanto de nuevas cadenas que ingresan al
pais como la ampliacion de clientes pequefios. La empresa debe implementar un plan
de ventas en el que se desarrollen estudios de posibles nuevos clientes, cupos de

ventas, y planes motivacionales por cumplimiento de objetivos.

El poder de negociacion que mantiene la empresa frente a sus proveedores,
también le permite aprovechar descuentos especiales para ofertar productos mas
atractivos y con tecnologia de primera que logren satisfacer las exigencias de nuevos
negocios que estan incursionando en el mercado ecuatoriano buscando aprovechar

los cambios en el estilo de vida de las personas.

Asi mismo la empresa, puede buscar nuevos inversionistas para la
diversificacion de su portafolio, aprovechando su fortaleza de posicionamiento y

reconocimiento en el mercado ecuatoriano.

2.2.5.2 ESTRATEGIAS DEFENSIVAS F+A

Las estrategias defensivas asocian fortalezas y amenazas. En el caso de
Equindeca, la empresa debe reforzar continuamente la imagen de su marca para
hacer frente a su competencia.

Por otro lado, la empresa debe trabajar en fortificar su personal calificado a

través de planes motivacionales que pueden ser con incentivos econdémicos y de
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mejoramiento profesional y personal para hacer frente y mitigar la independencia
laboral que buscan sus colaboradores.

Es importante, mantener procesos de mejora continua a través del
departamento de Investigacion y desarrollo que fortalezcan el marketing innovador
con el que se trabaja en Equindeca para poder identificar factores importantes de la

competencia que permitan estar a la vanguardia de cualquier cambio significativo.

2.2.5.3 ESTRATEGIAS DE REORIENTACION D+O

Las estrategias de reorientacion buscan llevar a otro nivel las debilidades de
una empresa para poder aprovechar las oportunidades que otorga el entorno.

Equindeca, debe enfocarse en implementar una gestion de talento humano a
través de programas de desarrollo que le permitan atraer nuevos clientes y elevar el
nivel de satisfaccion en los ya existentes.

Asi mismo, la organizacién debe crear un plan de inversion en capacitacion al
personal de servicio técnico, que le abrird campo para poder llegar a nuevos nichos
de mercado.

La empresa, también debe implementar un software que se encuentra mas
acorde a sus necesidades, para poder estar a la vanguardia de los cambios en
procesos y tecnoldgicos. Asi mismo, la implementacion de un mapa estratégico y de
un BSC le permitird a la organizacién alinear a todos los departamentos hacia el
cumplimiento de objetivos para poder reforzar su permanencia en el mercado

cambiante actual.

2.2.5.4 ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA D+A

Las estrategias de supervivencia buscan mejorar las debilidades de la

organizacion para mitigar las amenazas provenientes del entorno.
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La empresa Equindeca, debe enfocar sus esfuerzos en la bdsqueda de
diversificar su portafolio, para poder disminuir el impacto de nuevas leyes y
regulaciones que el Gobierno puede implementar para el giro comercial que maneja
actualmente. Asi mismo no puede descuidar los sistemas informaticos que le
permitan poder acoplarse a los cambios y procesos con mayor facilidad.

La mejora del talento humano es de suma importancia dentro de una
organizacion, el contar con una politica de sueldos le va a ayudar directamente a

Equindeca a disminuir la independencia laboral que buscan sus colaboradores.
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ANALISIS CAME

OPORTUNIDADES

e Cultura de la Poblacién
e Estilo de Vida de la gente
e Nuevos Clientes

e Clientes satisfechos

e Mercado que necesita equipos y servicio

técnico para sus negocios
e Financiamiento a través de créditos
e Inversiones
¢ Avances tecnologicos

e Avances en procesos

AMENAZAS

e Personal que busca
independencia laboral

e Avances en Procesos y tramites

e Inflacion

e Tipos de Cambio

e Alza de Impuestos

e Barreras Arancelarias

e Competencia

FORTALEZAS

Fidelizacién con proveedores

Personal calificado para Ventas

ESTRATEGIAS OFENSIVAS F+O

e Usar el poder

proveedores para ofrecer

de negociacién con

productos

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS F+A

e Reforzar continuamente imagen

de la marca para hacer frente a la
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e Marcas reconocidas a nivel
mundial

e Garantia y confiabilidad en el
producto

e Informacion Financiera
Sistematizada

e Presencia en el Mercado a través
del equipamiento de cadenas
reconocidas como KFC, Chilis,
Mc Donalds, Hotel Hampton
Inn, Ministerio de Justicia, entre
otros.

e Clientes fieles

e Exclusividad en distribucion de

ciertas marcas internacionales

atractivos y de costos accesibles a clientes
nuevos, aprovechando el cambio en el
estilo de vida de las personas.

e Utilizar al personal calificado para
impulsar las ventas y el posicionamiento
ampliando el nicho de clientes.

e Aprovechar la fortaleza de
posicionamiento y reconocimiento en el
mercado en la busqueda de nuevos
inversionistas que permitan diversificar el

portafolio de la empresa.

competencia.

Reforzar al personal calificado
para mitigar la independencia
laboral que los empleados
buscan.

Contar con planes de
contingencia  que  permitan
acoplarse rapidamente a los

cambios legislativos.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DE REORIENTACION

ESTRATEGIAS DE
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Falta de Gestion del talento
humano

No involucra a todas las areas
Empleados desconocen objetivos
y estrategias de la empresa

Datos no organizados

No se abarca todos los nichos de
mercado
Salarios Bajos
No existe seguimiento al
cumplimiento de objetivos

No existen planes de motivacion

No existe un Departamento de

Investigacion y Desarrollo

D+O

Programas de Desarrollo personal y
profesional en el talento humano que
permitan alinear a todas las éareas al
cumplimiento de objetivos para atraer
nuevos clientes y elevar el nivel de
satisfaccion en los ya existentes.
Capacitar al personal constantemente para
buscar entrar en nuevos nichos de
mercado.

Implementacion de un software acorde a
las necesidades de la empresa que permita
reduccion de procesos para estas listos
ante los cambios tecnoldégicos y de

procesos.

SUPERVIVENCIA D+A

Plan de funcionamiento de una
nueva linea de negocio, en caso
de que las barreras arancelarias
repriman las importaciones mas
fuertes del giro comercial de
Equindeca.

Mejora de la gestion del talento
humano e implementacion de una
politica de sueldos para mitigar la
basqueda de  independencia
laboral.

Mejoras continuas en los sistemas
informéaticos  para

optimizar

procesos.
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Implementacion de un mapa estratégico y
BSC que permitird acoplarse a los
cambios del entorno.

Implementar un departamento de | & D
para identificar factores importantes de la
competencia y poder generar planes de
marketing para aprovechar las

oportunidades.

Elaboracion propia.
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CAPITULO 111
3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

El direccionamiento estratégico se centra en buscar una correcta planificacion

que busque generar las estrategias adecuadas para alcanzar los objetivos planteados.

3.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

TABLA 10 DEFINICION DEL NEGOCIO

PREGUNTAS FACTORES DE RESPUESTAS

BASICAS DECISION

¢Cudl es nuestro ¢Qué necesidad | Importar y comercializar equipos de uso
negocio? satisfacemos? industrial para la Industria Hotelera y

Gastrondmica

¢Cudl serd nuestro | ¢Cual es nuestro | Satisfacer las necesidades y ajustarse a los

negocio en el mercado cambios.
futuro? objetivo?
¢ Cual deberia ser ¢Nuestras Ofrecer productos innovadores y de la
nuestro negocio? ventajas més alta tecnologia para la Industria

competitivas son? | Hotelera y gastronomica y mantener la

exclusividad de marcas internacionales.

Elaboracion propia.
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Equindeca Cia. Ltda., brinda servicio de importacion, comercializacion y
servicio técnico para la industria hotelera y gastronémica a nivel nacional, mediante

la oferta de productos de calidad de marcas internacionales exclusivas.

3.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA EQUINDECA CiA. LTDA

El Organigrama le permite a una organizacion analizar su estructura
ofreciendo datos de los puestos laborales que existen dentro la misma.

El organigrama para la empresa Equindeca, permitird definir como esta
constituida la empresa dentro de cada departamento; cudles son los puestos
necesarios que se deben manejar para que se pueda desarrollar la actividad

comercial.
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GRAFICO 12 ORGANIGRAMA PARA LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA

JUNTA GENERAL
GERENTE
E | mecem |
SUBGERENTE
I
N I N I T 1
GESTION DEL DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
TALENTO - DE DE PROYECTOS Y oF CONTANLIOAD | DESERVIGO
HUMANO IMPORTACIONES DISENO TECNICO
GERENTE GERENTE DE
Audliares REGIONAL DE JEFE DE COMPRAS JEFE LOGISTICA JEFE DE DISERO PROYECTOS CONTADOR SERVICIO TECNICO
VENTAS
DEPARTAMENTO Asistente de Asistente de Asistente de
Mensajero DE VENTAS BODEGAS Importaciones coordinacion | Arquitecto Compras pdblicas | =  Cobranzas serviclo técnico
m" = Digitadores = Bodeguero = Publicista Ventas a cadenas (&= Auwdliares Técnico
|| Vendedores | | Ayudante de B
Externos bodega Disefiador
= Cajeros
|| Vendedor al
pdblico

Elaboracion propia. Fuente: Base de Datos Equindeca Cia. Ltda.
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3.3 FILOSOFIA INSTITUCIONAL
3.3.1 PRINCIPIOS

Los principios son elementos éticos que sirven y ayudan como guia para la
toma de decisiones dentro de una organizacion.

La empresa Equindeca Cia. Ltda., no cuenta actualmente con principios
definidos, por lo que con los andlisis realizados se pudo indagar los principios que la
organizacion deberia adoptar para aplicar y difundir a todos los colaboradores para el
desarrollo de sus actividades diarias, determinando los siguientes como los més
importantes:

EFICIENCIA: Optimizacion de los recursos y procesos, para el
cumplimiento de las metas y objetivos propuestos.

EFICACIA: Capacidad de lograr alcanzar los objetivos planteados haciendo
las cosas correctas.

INNOVACION: Creatividad para la busqueda de introduccién de nuevas
ideas y productos o servicios en el mercado y también la creatividad en la
organizacion y gestion de la empresa. Ademas, de la rapida adaptacion a los cambios
con el fin de ser competitivos dentro del mercado.

TRABAJO EN EQUIPO: Colaboracion que involucre a todos los miembros
de la empresa, logrando la participacién y la interaccion entre todos, para poder estar
a la vanguardia de los cambios con réapidas respuestas.

COMPROMISO: Con todas las actividades y acciones que se realicen,
buscando brindar siempre lo mejor.

CONFIANZA: entre los colaboradores de la organizacion, generando

tranquilidad en el ambiente de trabajo y con los clientes y proveedores.
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DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO: Mantener al personal
altamente calificado y permanentemente capacitado con el fin de mejorar la

satisfaccion del cliente y enfrentar a la competencia.

3.3.2 VALORES

Los valores son las bases morales de todos los colaboradores que participan
en una empresa que muestran responsabilidad ética y social en el desarrollo de sus
actividades.

Los valores que se practican dentro de la organizacion, permiten establecer
las relaciones interpersonales dentro de esta, asi como fuera de ella. Los valores que
se deben practicar en Equindeca son los siguientes:

HONESTIDAD: para ofrecer a todos aquellos involucrados en el giro del
negocio como socios, clientes, proveedores y colaboradores resultados de alta
calidad.

RESPONSABILIDAD: conciencia por parte de todos los involucrados en
una organizacién al momento del desarrollo de actividades y toma de decisiones que
afectan el entorno, el trabajo y la vida de los demas.

RESPETO: Tolerancia y consideracion a las creencias, costumbres y
opiniones de cada uno de los miembros de la empresa.

LEALTAD: virtud que se desarrolla en la conciencia frente al cumplimiento
del compromiso dentro de la empresa en donde se trabaja, independientemente de si
las circunstancias son buenas o malas.

CONFIDENCIALIDAD: Cuidar los procesos y actividades de la empresa,

no divulgarlos con el fin de obtener ganancias a costa de estos.
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3.4 MISION

“Proporcionar a nuestros clientes soluciones integrales, mediante la asesoria
completa desde el disefio, equipamiento, instalacion y soporte técnico, contando con
marcas reconocidas a nivel internacional que nos ha permitido satisfacer las
necesidades de nuestros clientes con los mas altos estandares de calidad.” (Equindeca

- Soluciones para Hoteleria y Gastronomia, 2011-2014)

3.5 VISION

“Mantenernos en el mercado nacional como lideres en soluciones integrales en
equipamiento y asesoramiento de equipos para hoteleria y gastronomia.” (Equindeca

- Soluciones para Hoteleria y Gastronomia, 2011-2014)

3.6 OBJETIVOS

Los objetivos son resultados que toda organizacién busca cumplir durante
determinado periodo, mismos que son planteados en base de la misién y vision de la

organizacion.

3.6.1 OBJETIVO CORPORATIVO

Mejorar y fortalecer a Equindeca Cia. Ltda., para mantener la posicion de ser
la empresa lider en el mercado nacional generando un nivel alto de satisfaccién en
los clientes a través de la atencion personalizada, tecnologia de punta y excelencia en
los productos que ofrece y del servicio técnico, con un personal altamente calificado,

comprometido y motivado.
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3.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
TABLA 11 OBJETIVOS ESPECIFICOS

# Propuesta de Valor # Objetivos Especificos Estrategias
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Maximizar el crecimiento
institucional

Desarrollar  las  competencias Yy
habilidades del personal

Desarrollar un plan de capacitacion para el personal

Desarrollar actividades para la integracion del
personal

Implementar el empoderamiento

Establecer un marco colectivo de
desarrollo

Reestructurar y definir las funciones de cada puesto

Fortalecer y difundir la filosofia institucional

Alinear a los departamentos hacia el cumplimiento de
objetivos

Desarrollar un plan de mejora continua

Maximizar la capacidad tecnoldgica

Desarrollar un plan de mejoramiento tecnolégico

Elaboracion propia.
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3.7. ESTRATEGIAS

Las estrategias, son la forma o el camino que la organizacion debe seguir para
poder lograr sus objetivos. Es el conjunto de decisiones y acciones que, pretenden, a

mediano o largo plazo, el alcance de las metas.

3.7.1. ESTRATEGIA CORPORATIVA

Para establecer la estrategia corporativa para la empresa Equindeca Cia.

Ltda., se ha tomado en cuenta lo siguiente:

ESTRATEGIA DE VALOR PARA EL CLIENTE

Los clientes son la base fundamental para que cualquier organizacion alcance
el éxito, por lo que el valor de la proposicién mas importante es la que se dirige a los
consumidores.

Hay tres clases de proposiciones de Valores genéricas para el cliente:

v' Liderazgo en el producto: implica ser el mejor, tener el producto o servicio
mas innovador de la industria.

v Intimidad con el cliente: mantener una relacién directa y personal con el
cliente. Fortalecer la relacién constantemente para que sea a largo plazo;
mediante la entrega de un servicio Unico y conveniente.

v’ Excelencia operacional: tener un bajo costo dentro del area de competencia,

debido a la excelencia operacional que se tiene.

Equindeca utilizar4 una estrategia de liderazgo en producto, ya que busca
mantenerse como lider en el mercado; aprovechando la exclusividad de marcas
internacionales reconocidas que ofrecen los equipos con la tecnologia mas avanzada

y los estandares mas exigentes de la industria hotelera y gastronémica del pais.
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ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Las estrategias de crecimiento se dividen en:

v" Penetracion: se busca el incremento de las ventas de los productos actuales en

mercados actuales.

Desarrollo del mercado: el objetivo principal de esta estrategia es desplegar
las ventas introduciendo los productos actuales de la empresa en nuevos
mercados.

Desarrollo del producto: busca aumentar las ventas desarrollando productos

mejorados 0 nuevos, destinados a mercados ya atendidos por la empresa.

La empresa Equindeca, usara la estrategia de desarrollo de mercado y

desarrollo del producto, ya que busca expandir las ventas y cubrir nuevos nichos de

mercado y también fortalecer el mercado actual con innovacion constante.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

v

Las estrategias competitivas se clasifican en:

Del lider: se caracteriza por tener una posicion dominante en el mercado y es
reconocida como lider por la competencia.

Del retador: es la empresa que decide atacar al lider a pesar de que su
posicion no es dominante en el mercado.

Del seguidor: empresa con un comportamiento adaptativo a la competencia.
Del especialista: se interesa por uno o varios segmentos del mercado y no por

la totalidad.
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Equindeca optara por la estrategia de lider, ya que fortalecera su exclusividad

y posicionamiento en el mercado frente a la competencia.

Estrategia Corporativa: estrategia de crecimiento por medio de la
diferenciacion, haciendo énfasis en entregar productos exclusivos de alta tecnologia
y altos niveles de calidad para la industria hotelera y gastronémica; manteniendo

solidos principios y valores con la sociedad.



3.7.2. ESTRATEGIAS OPERATIVAS
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TABLA 12 ESTRATEGIAS OPERATIVAS

OBJETIVOS

CP MP LP
Hastal | Dela | Méasde ACCIONES ESTRATEGICAS
ano 2 afos | 2 afos
X Desarrollar un plan de diversificacion, realizando estudios de
mercado que permitan identificar nuevas lineas de productos para
complementar el giro comercial al que se dedica la empresa.
X Desarrollar un plan de inversion que permita incrementar la

rentabilidad

Implementar un sistema contable adaptado a las necesidades de la

empresa Equindeca.




Ortiz, 76

Desarrollar un plan de marketing

Elaborar e implementar un plan de capacitaciones y exposiciones
continuas para los clientes sobre funcionamiento y mantenimiento de

los productos y sobre nuevos productos.

Realizar investigaciones periodicas para conocer las exigencias del
mercado y para identificar nuevos nichos de mercado y poder

satisfacerlas

Determinar el proceso de seleccion y calificacion de personal

Disefiar Manual de Procesos

Buscar nuevas alianzas estratégicas

Fortalecer relaciones con proveedores actuales para mantener

descuentos especiales
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PAC

Desarrollar las
competencias y
habilidades del personal

Desarrollar un plan de capacitacion para el personal.

Establecer un marco

colectivo de desarrollo

Reestructurar y definir las funciones de cada puesto

Fortalecer y difundir la filosofia institucional

Implementar herramientas estratégicas

Maximizar la capacidad

tecnoldgica

Actualizar constantemente los programas y softwares acorde a los

avances del mercado

Elaboracion propia.
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CAPITULO IV

4. DETERMINACION Y DESARROLLO DEL MAPA ESTRATEGICO Y
DEL BSC

4.1 DEFINICION DEL MAPA ESTRATEGICO

El mapa estratégico permitird a modo de hoja de ruta conocer las acciones
estratégicas que se deben seguir para el cumplimiento de objetivos.

Se desarrollara un mapa estratégico para la empresa Equindeca, de acuerdo a
las necesidades de la misma; herramienta estratégica que le ayudara a la organizacion
a difundir a los empleados la filosofia institucional y a alinear de esta manera a todos

los colaboradores a un fin comun.



GRAFICO 13 MAPA ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA.
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— [ CRECIMIENTO INSTITUCIONAL ]

PERSPECTIVA
FINANCIERA

INCREMENTO DE INGRESOS |

Plan de Diversificacién con nuevas lineas
de productos que complementen el giro

comercial.

Desarrollarun plande
inversiéon paraincrementarla
rentabilidad.

MINIMIZAR COSTOS

Implementar un sistema contableadaptadoalas

necesidades de Equindeca.

/]\

PERSPECTIVA DE
CLIENTES Y

MAXIMIZAR LA SATISFACCION DEL CLIENTE

Fidelizara los Clientes

MERCADO

Realizarinvestigaciones periddicas para conocerlas
exigencias del mercadoy podersatisfacerlas

Mayor participacion de mercado

<

%

< | Disefiarun plan de marketing |%

Elaborar un plan de exposicionesy capacitaciones
paralosclientes en mantenimiento de productosy

nuevos productos

PERSPECTIVA DE
PROCESOS
INTERNOS

OPTIMIZAR LA GESTION DE PROCESOS |

Fortalecerrelaciones con proveedores
para descuentos especiales

Realizarnuevas alianzas
estratégicas

Selecciény calificaciéon de
personal

Disefiar Manual de procesos

PERSPECTIVA DE
DESARROLLO

MAXIMIZAR LA CAPACIDAD HUMANA Y TECNOLOGICA

HUMANO Y
TECNOLOGICO

Desarrollarun plande

capacitacién contintia para el

personal

Fortalecerlafilosofiadela
organizacidony crear

mecanismos de difusién de
la misma.

Implementar herramientas

Reestruturarlas funciones

estratégicas

de cada puestode trabajo

Actualizarprogramasy
softwares acorde a los
avances del entorno.

Elaboracion propia.
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4.2 DEFINICION DEL MAPA ESTRATEGICO (RUTA CRITICA)
GRAFICO 14 MAPA ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA. (RUTA CRITICA)

[ CRECIMIENTO INSTITUCIONAL ]

INCREMENTO DE INGRESOS | I | MINIMIZAR COSTOS

Desarrollarun plande
PERSPECTIVA inversion paraincrementarla
FINANCIERA rentabilidad.

Implementar un sistema contable adaptado alas
necesidades de Equindeca.

MAXIMIZAR LA SATISFACCION DEL CLIENTE

Fidelizara los Clientes Mayor participacion de mercado
PERSPECTIVA DE
CLIENTES Y
MERCADO Realizarinvestigaciones periddicas para conocerlas exigencias delmercadoy poder
Disefiarun plan de marketing satisfacerlas

OPTIMIZAR LA GESTION DE PROCESOS

PERSPECTIVA DE
PROCESOS Implementar procesos de
INTERNOS gestion
MAXIMIZAR LA CAPACIDAD HUMANA Y TECNOLOGICA
PERSPECTIVA DE
DESARROLLO
e Fortal lafil fiadel izacio
TECNOLOGICO Desarrollar un plan de capacitacion continta para el K ortalecerlafilosofiade laorganizaciony crear
personal <1 Implementarhehrramlentas mecanismos de difusion de lamisma.
estratégicas

Elaboracion propia.
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4.3 DEFINICION DEL MAPA CORPORATIVO

GRAFICO 15 MAPA CORPORATIVO

OBJETIVO CORPORATIVO
Mejorar y fortalecer a Equindeca Cia. Ltda., para mantener
la posicién de ser la empresa lider en el mercado nacional
generando un nivel alto de satisfaccion en los clientes a
través de la atencion personalizada, tecnologia de puntay

VISION

o PRINCIPIOS excelencia en los productos que ofrece y del servicio
Eficacia técnico, con un personal altamente calificado, “Mantenernos en el mercado nacional como lideres
Efmenm_al comprometido y motivado. en soluciones integrales en equipamiento y
Innovacion

asesoramiento de equipos para hoteleria y

Trabajo en Equipo gastronomia.”

Compromiso con la Sociedad
Confianza _VALORES
Honestidad
Responsabilidad
Respeto OBJETIVOS LARGO PLAZO
Lealtad
Confidencialidad Maximizar la capacidad tecnol6gica

ESTRATEGIAS DE LARGO PLAZO

Actualizar constantemente los programas y softwares acorde
a los avances del mercado

OBJETIVOS MEDIANO PLAZO

(" MISION )
“Proporcionar a nuestros clientes
soluciones integrales, mediante la
asesorfacompleta desde el disefio,

equipamiento, instalacién y soporte

técnico, contando con marcas
reconocidas a nivel internacional que

nos ha permitido satisfacer las
necesidades de nuestros clientes con
los mas altos estandares de calidad.”

Incrementar los ingresos
Minimizar los costos y gastos
Establecer procesos de Gestion
Desarrollar las competencias y
habilidades del personal

ESTRATEGIAS DE MEDIANO PLAZO

Desarrollar un plan de diversificacion, realizando estudios de mercado que
permitan identificar nuevas lineas de productos paracomplementar el giro
comercial al que se dedica la empresa

Desarorollar un plan de inversion que permita incrementar la rentabilidad
Implementar un sistema contable adpatado a las necesidades de la empresa
Determinar un proceso de selceccién de personal

Disefiar Manual de Procesos

Buscar nuevas alianzas estratégicas

Fortalecer relaciones con proveedores

Desarrollar un plan de capacitacion para el personal

ESTRATEGIA CORPORATIVA

OBJETIVOS CORTO PLAZO

Estrategia de crecimiento por medio de
la diferenciacion, haciendo énfasis en

Fidelizar a los clientes ESTRATEGIAS DE CORTO PLAZO

Incrementar la participacion de mercado
Establecer un marco colectivo de desarrollo

Desarrollar un plan de marketing

Elaborar e implementar un plan de capacitaciones y exposiciones continuas
para los clienters sobre funcionamiento y mantenimiento de los productosy
sobre nuevos productos

Reestructurar y definir las funciones de cada puesto

Fortalecer y difundir la filosofia institucional

Implementar herramientas estratégicas

entregar productos exclusivos de alta
tecnologia y altos niveles de calidad
para la industria hotelera y
gastronémica; manteniendo sélidos
principios y valores con la sociedad.

Elaboracion propia.
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4.4 DEFINICION DEL TABLERO DE COMANDO (BSC)

“Si no puedes medirlo, no puedes gestionarlo”. (Kaplan, Norton, 2013, p: 41).
El cuadro de mando integral conserva la medicion financiera como un resumen
critico de la actuacion gerencial, pero realza un conjunto de mediciones mas
generales e integradas, que vinculan al cliente actual, los procesos internos, los
empleados y la actuacion de los sistemas con el éxito financiero a largo plazo.
(Kaplan, Norton, 2013).

El BSC para la empresa Equindeca Cia. Ltda., busca traducir la vision y la
estrategia de la empresa en objetivos e indicadores operativos; una correcta
implementacién, debera apalancarse junto a una cultura de alto nivel de ejecucion en
la empresa, de este modo, a través de la medicion y el control, Equindeca lograra

mantener un aprendizaje continuo cuyo fin serd apoyar a mejoras del proceso.



4.4.1 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (Medidas)

. TABLA 13 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (MEDIDAS)
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PERSPECTIVA | PROPUESTA DE VALOR

DESARROLLO
HUMANO Y
TECNOLOGICO

Maximizar el Crecimiento
Institucional

OBJETIVOS MEDIDAS
General Especificos KPI's Definicién Operacional Frecuencia de Actuacion| Fuente de Datos Nivel Actual
Incremento de (ventas actuales / ventas del periodo anterior) -1 Mensual Estados Financieros 3%
Ingresos por ventas
Reduccion de (cost(_Js y gastos actuales -costos y gastos a_no Mensual Estados Financieros 206
Costos y Gastos anterior) / costos y gastos de periodo anterior
Fidelizacion de | (total clientes periodo actual -total clientes nuevos) / Semestral Base de Datos de 0%
Clientes (total clientes periodo anterior *100) Equindeca
Participacion de | Ventas Totales de Equindeca / Ventas Totales del Base de Datos de
Anual 5 25%
Mercado sector Equindeca
((# de empleados que han ingresado durante el
Rotacion de periodo establecido - # de empleados que han Base de Datos de
) . : Anual . 10%
Personal salido durante el mismo periodo)/total del Equindeca
empleados al final del periodo ) * 100
Proveedores que . » . Departamento de
d # de Proveedores con certificacion de calidad/ total s
cumplen con Anual Compras 80%
y . de proveedores *100 i
certificaciones Internacionales
Tiempo de Tiempo Real de entrega de garantia - Tiempo Base de Datos
cumplimiento de P . ga de ga . mp Trimestral AR 20 dias
- Planificado de entrega de garantia Servicio Técnico
Garantias
Desarrollar las competencias y . Capacitacion al (# de capacitaciones realizadas / total de
. Capacitar a los empleados L Semestral Recursos Humanos 0%
habilidades del personal P P Personal capacitaciones propuestas) *100 ?
Establecer un marco colectivo Determinar normas estratégicas a seguir Cumpllmlen?o.del (# de proyectos ejecutados / total de proyectos Semestral Plan Estratégico 0%
de desarrollo Plan Estratégico propuestos) *100
- 5 Hardware y o
Mamizar Ia'cgpamdad Actualizar los programas y softwares de Equindeca Software (¢ de at?tual_lzacmnes hef:has /total de Trimestral Depar’tameqto de 0%
tecnolégica actualizados actualizaciones requeridas) * 100 Inférmatica

Elaboracion propia.




4.4.2 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (Metas)

TABLA 14 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (METAS)
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PERSPECTIVA

DESARROLLO
HUMANO Y
TECNOLOGICO

PROPUESTA DE VALOR

Maximizar el Crecimiento
Institucional

RESPONSABLE

DEPARTAMENTO DE DESARROLLO
INSTITUCIONAL

METAS
OBJETIVOS Variaciones Y
Meta 2016 Meta 2017 Variaciones
SATISFACTORIO SATISFACTORIO

4% <3% 3% < 4% > 4% 5% <4% >4% < 5% > 5%

1,8% >2% <2% >1,8% <1,8% 1,6% >1,8% <1,8% >1,6% <1,6%

20% <0% >0% < 20% >20% 30% <20% >20% < 30% >30%

2% <25% >25% < 27% >27% 29% <27% >27% < 29% >29%

8% >10% <10% >8% <8% 6% >8% <8% >6% <6%

85% <80% >80% < 85% >85% 90% <85% >85% < 90% >90%
15 dias > 20 dias <20 dias > 15 dias <15 dias 10 dias > 10 dias <15 dias > 10 dias <10 dias

De;z;‘i’li'("a; d'zz Z‘;:’:)Zert;”:;s y 20% <0% >0% < 20% >20% 40% <20% >20% < 40% >40%
S e ‘;“eg;:z‘l’bm'ec""" i 20% <0% 0% < 20% >20% 40% <20% >20% < 40% > 40%
Max'”:e'zcar:oi;?c'fc'dad 15% <0% >09% < 15% >15% 20% <15% >15% < 20% >20%

Elaboracion propia.



4.4.3 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (Medios)

TABLA 15 TABLERO DE MANDO INTEGRAL “BALANCED SCORE CARD (MEDIOS)
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PERSPECTIVA | PROPUESTA DE VALOR

DESARROLLO
HUMANO Y
TECNOLOGICO

Maximizar el Crecimiento
Institucional

OBJETIVOS

Indicadores

MEDIOS

Iniciativas Estratégicas / Proyectos

Lider de Implementacion

Fecha Inicio

Fecha Fin

Incremento de
Ingresos por ventas

Plan de Inversién

Reduccién de
Costos y Gastos

Plan de Control y Presupuesto

Departamento Financiero

Diciembre 2015

Enero 2017

Noviembre 2015

Noviembre 2017

Fidelizacion de
Clientes

Plan de Marketing

Departamento de
Marketing

Octubre 2015

Octubre 2016

Participacion de
Mercado

Plan de Marketing

Departamento de
Marketing

Octubre 2015

Octubre 2016

Rotacion de
Personal

Proveedores que

cumplen con Manual de Procesos Todos los Departamentos Enero 2016 Febrero 2017
certificaciones
Tiempo de
cumplimiento de
Garantias
Desarr9!|ar B By Capacitacion al Plan de Capacitaciones Departamento de RRHH Octubre 2015 Septiembre 2016
habilidades del personal Personal
Establecer un marco colectivo Cumpllmlen?o.del Difusion e |mp|ementz§c!on de herramientas Departamento de Octubre 2015 Septiembre 2016
de desarrollo Plan Estratégico estratégicas Desarrollo
Maximizar la capacidad Hardware y
)} .p Software Plan de desarrollo tecnolégico Departamento Informatico Julio 2016 Julio 2017
U0 T actualizados

Elaboracion propia.
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4.4.4 MODELO BALANCED SCORE CARD PARA LA EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA.

GRAFICO 16 PORTADA DEL BSC

A. MISION

Proporcionara nuestros clientes soluciones
integrales, mediante laasesoriacompletadesde
el disefio, equipamiento, instalacion y soporte
técnico, contando con marcas reconocidas a
nivel internacional que nos ha permitido
satisfacerlas necesidades de nuestros clientes
con los mas altos estandares de calidad.

EQUINDEC

SOLUCIONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LTDA

C. OBJETIVOS EMPRESARIALES

B. VISION

-Conquistary mantenerlaposicionde serla
empresalideren el mercado nacional.
-Generar unalto nivel de satisfaccién en nuestros
clientes.

-Desarrollarun excelente trabajo de asesoria pre
ventay postventa.

-Brindarun servicio técnico de calidad.

Mantenernos en el mercado nacional como
Jeresensolucionesintegrales en equipamiento
asesoramiento de equipos para hoteleriay
gastronomia.

Elaboracion propia.
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GRAFICO 17 PERSPECTIVAS DEL BSC

7 EQU'NDEC Perspectivas o

SOLUCIONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LTDA

Perspectiva Financiera Perspectiva de Procesos

Optimizar los recursos financieros Optimizar la getion de procesos

1. Incrementar los Ingresos 1. Establecer procesosde gestién
PERSPECTIVA FINANCIERA Plan de inversién Manual de procesos

2. Minimizar los costos y y los gastos

Plan de control y presupuesto

PERSPECTIVA DE PROCESOS

" Perspectiva Clientes Perspectiva de Aprendizaje

Maximizar la satisfaccion del cliente Maximizar el crecimiento institucional
PERSPECTIVA DE CLIENTES
1. Fidelizar a los Clientes 1. Desarrollar las competencias y habilidades del personal

Plan de marketing Plan de Capacitaciones

NP 2. Establecer un marco colectivo de desarrollo
2. Incrementar la participacién de Mercado

PERSPECTIVA DE e . - .
AP RENDIZAVE Plan de marketing Difusién e implementacion de herramientas estratégicas

3. imi la

d tecr

Plan de desarrollo tecnolégico

Elaboracion propia.
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Grafico 18 PERSPECTIVA FINANCIERA (1)

PERSPECTIVA FINANCIERA ico

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta Critico Satisfactorio Excelente

PERSPECTIVA FINANCIERA .
Incremetar los ingresos por

ventas

Incremetar los ingresos por
ventas

4% >3% < 4% 5% >4% < 5%

1. INCREMENTAR LOS
INGRESO POR VENTAS 5,00%
4,50%
2. REDUCIR LOS COSTOS 4,00%
Y GASTOS 3,50%
3,00%
2,50%
2,00%
PERSPECTIVA DE PROCESOS 1,50%
1,00%
0,50%
0,00%
PERSPECTIVA DE CLIENTES

PERSPECTIVA DE
PAPHEL B )2 Meses Resultados del Indicador Meses Resultados del Indicador
Enero 3,00% @ Enero 6,00%)| @
Febrero 2,90% @ Febrero 2,90%)| @
Marzo 3,10% [@] Marzo 3,10%)| [@]
Abril 3,90% Q Abril 4,50%| Q
Mayo 4,00% @ Mayo 4,90% Q
Junio 3,50% Q Junio 4,50% Q
Julio 2,00%, @ Julio 2,00%, @
Agosto 5,00% @ Agosto 5,00%)| @
Septiembre @ Septiembre @
Octubre [@] Octubre [@]
Noviembre [@] Noviembre [@]
Diciembre Q Diciembre Q

Elaboracion propia.
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. GRAFICO 19 PERSPECTIVA FINANCIERA (2)

INICIO

PERSPECTIVA FINANCIERA

SOLUCIONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LTDA

ANO 2017

Meta Critico Satisfactorio Excelente

ANO 2016

Meta Critico Satisfactorio Excelente Indicador

Indicador

PERSPECTIVA FINANCIERA

<1,8% >1,6%

Reducir los costos y gastos 1,8% <2% >1,8% Reducir los costos y gastos 1,6%

1. INCREMENTAR LOS

INGRESO 3,50% 2,00%

1,80%
2. REDUCIR LOS COSTOS 300% 1,60%
Y GASTOS 2,50% 1,40%
1,20%
1,00%

1,50% 0,80%
PERSPECTIVA DE PROCESOS 1,00% 0,60%
0,40%
0,20%

2,00%

0,50%

0,00% 0,00%
PERSPECTIVA DE CLIENTES

PERSPECTIVA DE
CAHEENIRI Resultados del Indicador Meses Resultados del Indicador
Enero 1,00% [@] Enero 1,70%| [@]
Febrero 1,90% @ Febrero 1,00%)| @
Marzo 1,98% @ Marzo 1,90%| @
Abril 1,80% @ Abril @
Mayo 1,79% @ Mayo @
Junio 3,50% @ Junio @
Julio 2,00% @ Julio @
Agosto O Agosto O
Septiembre [@] Septiembre [@]
Octubre @ Octubre @
Noviembre @ Noviembre @
Diciembre @ Diciembre @

Elaboracion propia.
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GRAFICO 20 PERSPECTIVA DE CLIENTES (1)

PERSPECTIVA DE CLIENTES icio

EQUINDEC

SOLUCIONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LTDA

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactori Excelente Indicador Meta Critico Satisfactorio

PERSPECTIVA FINANCIERA
Fidelizacién de Clientes 20% >0% < 20% Fidelizacién de Clientes 30% >20% < 30%

PERSPECTIVA DE PROCESOS 30,00% 40,00%

Excelente

o/
25,00% 35,00%

30,00%

PERSPECTIVA DE CLIENTES 20,00% 25,00%

15,00% 20,00%

1. Fidelizar a los clientes 10.00%

10,00%

5,00%
S — 5,00%
2. Incrementar la

L 0,00%
participacion en el percado

0,00%

PERSPECTIVA DE

APRENDIZAJE Resultados Resultado Meses Resultados Resultado
semestral semestral

Enero 0,00%) @] Enero 32,00% @]

Febrero 3,00% [@] Febrero 30,00% @

Marzo 5,00% Q Marzo 1,00% @]

Abril 21,00% @ Abril 10,00%) @

Mayo 22,00% [0] Mayo 25,00% Q

Junio @ Junio 23,00% (@]

Julio 5,00% Q Julio 20,00% @

Agosto 29,00% @] Agosto 30,00% @]

Septiembre 22,00% @ Septiembre 31,00% @ -
Octubre @] Octubre 37,00% @] iy
Noviembre [@] Noviembre [@]

Diciembre @] Diciembre @]

Elaboracion propia.
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GRAFICO 21 PERSPECTIVA DE CLIENTES (2)

PERSPECTIVA DE CLIENTES wicio

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta Critico Satisfactorio Excelente
PERSPECTIVA FINANCIERA
Participacion en el mercado 27% >25% < 27% Participacion en el mercado 29% >27% < 29%

PERSPECTIVA DE PROCESOS 30,00% 30,00%
25,00% 29,00%

PERSPECTIVA DE CLIENTES 20,00% 28,00%

15,00% 27,00%

1. Fidelizar a los clientes
10,00% 26,00%

- 5'009{’ 25’000/()

2. Incrementar la

participacion en el percado 0,00% 24,00%

PERSPECTIVA DE

APRENDIZAJE Meses Resultados Resultado anual Meses Resultados Resultado
anual
Enero 23,00%, @ Enero 26,00%| @
Febrero 26,00% @ Febrero 28,00% @
Marzo 28,00%)| [@] Marzo 30,00%| @)
Abril @ Abril Q@
Mayo @ Mayo @
Junio [ Junio [
Julio @ Julio @
Agosto [@] Agosto Q
Septiembre @ Septiembre @
Octubre @ Octubre @
Noviembre [ Noviembre [
Diciembre @ Diciembre @

Elaboracion propia.
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GRAFICO 22 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS (1)

INICIO

PERSPECTIVA DE PROCESOS

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta

Critico Satisfactorio Excelente

PERSPECTIVA FINANCIERA

Rotacién del personal <10% >8% Rotacién del personal 6% <8% >6%

PERSPECTIVA DE PROCESOS
12,00% 8,00%
1. Rotacion del 10,00% 7,00%
personal 6,00%

8,00%

5,00%
S —
2. Porcentaje de 6,00% 2,00%

certificaciones correctas 3,00%
4,00%

2,00%

. 2,00% o
3. Tiempo de 1,00%

cumplimiento de garantias 0,00% 0,00%

PERSPECTIVA DE CLIENTES

Resultados Meses Resultados Resultado

Resultado anual anual
LA B Enero 11,00% [@] Enero 1,70% [@]
AERENBIZNE Febrero 9,00%, [@] Febrero 1,00% [@]
Marzo 8,00% @ Marzo 7,00% Q
Abril 7,90%) @) Abril 8,00%, [@]
Mayo @) Mayo [@]
Junio @) Junio [@]

Julio @ Julio @ O
Agosto @ Agosto @
Septiembre @) Septiembre [@]
Octubre @ Octubre []
Noviembre @) Noviembre [@]
Diciembre @ Diciembre []

Elaboracion propia.



Ortiz, 93

GRAFICO 23 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS (2)

INICIO

PERSPECTIVA DE PROCESOS

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta Critico Satisfactorio Excelente

PERSPECTIVA FINANCIERA

Porcentaje de certificaciones

85%
correctas °

>80% < 85% Porcentaje de certificaciones 90% >85% < 90%

PERSPECTIVA DE PROCESOS
90,00% 92,00%
88,00%
1. Rotacion del 90,00%

personal

86,00%

84,00% 88,00%

B ———— 82,00%

2. Porcenaje de 80,00%
certificaciones correctas

86,00%
78,00% 84,00%

76,00%
82,00%
3. Tiempo de 74,00% )

cumplimiento de garantias 72,00%

80,00%

PERSPECTIVA DE CLIENTES

Meses Resultados Meses Resultados Resultado
Resultado anual anual

ALY L Enero 90,00%, @] Enero 90,00%
SRRENDIZATE Febrero 85,00%)| @ Febrero 91,00%

Marzo 82,00%| @ Marzo 87,00% @

Abril 79,00% @ Abril 86,00% Q

Mayo [@] Mayo 84,00% [@]

Junio [@] Junio [@]

Julio @ Julio @

Agosto [~ ] Agosto @

Septiembre @] Septiembre @]

Octubre [@] Octubre Q@

Noviembre (] Noviembre @

Diciembre @] Diciembre @]

Elaboracion propia.
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GRAFICO 24 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS (3)

INICIO

PERSPECTIVA DE PROCESOS

ANO 2017

Meta Critico Satisfactorio Excelente

ANO 2016

Meta Critico Satisfactorio Excelente Indicador

Indicador

PERSPECTIVA FINANCIERA

<15 dias > 10
dias

<20 dias > 15 Tiempo de cumplimiento de
dias garantias

Tiempo de cumplimiento de

. 10 dias
garantias

15 dias

PERSPECTIVA DE PROCESOS

1. Rotacion del
personal

2. Porcentaje de
certificaciones correctas

3. Tiempo de
cumplimiento de garantias

PERSPECTIVA DE CLIENTES

Resultados Promedio Resultados Promedio
trimestral trimestral
PERSPECTIVA DE
Enero Enero 16
AERENDIZATE Febrero Febrero (@]
Marzo Marzo
Abril Abril 12
Mayo Mayo @]
Junio Junio
Julio Julio 10
Agosto Agosto ! )
Septiembre Septiembre
Octubre Octubre 8
Noviembre Noviembre @
Diciembre Diciembre

Elaboracion propia.
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GRAFICO 25 PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE (1)

PERSPECTIVA DE APRENDIZAIJE wico

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta

Critico Satisfactorio Excelente

PERSPECTIVA FINANCIERA

Cumplimiento del plan de
capacitaciones

Cumplimiento del plan de
capacitaciones

20% >0% < 20% 40% >20% < 40%

PERSPECTIVA DE PROCESOS 30,00% 50,00%

45,00%
25,00% 40,00%

35,00%
PERSPECTIVA DE CLIENTES 20,00%

30,00%

15,00% 25,00%

PERSPECTIVA DE 20,00%
10,00% 15 00%

APRENDIZAJE 15,00%
5,00% 10,00%
5,00%

1. Desarrollar las i
competencias del personal 0,00% 0,00%

S —
2. Establecer unmarco
colectivo de desarrollo

Meses Resultados Meses Resultados del
Resultado anual Resultado anual
3. Maximizar la capacidad
tecnoldgica Enero 30,00% Enero 15,00%
Febrero 10,00% r Febrero 20,00%
Marzo 15,00% @ - Marzo 25,00% @
Abril 14,00% @ w Abril 24,00% @
Mayo [~ ] Mayo 40,00% @
Junio Q Junio 43,00% @
Julio 29,00% @ Julio 18,00% @
Agosto 16,00% Q Agosto 49,00%, 7]
Septiembre [@] Septiembre [@]
Octubre Q@ Octubre Q@
Noviembre [@] Noviembre [@]
Diciembre Q@ Diciembre Q@

Elaboracion propia.
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EQUINDEC

SOLUCIONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LTDA

PERSPECTIVA DE APRENDIZAIJE

ANO 2016

ANO 2017
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INICIO

Indicador

PERSPECTIVA FINANCIERA -
Cumplimiento del plan

estratégico

20%

PERSPECTIVA DE PROCESOS 45,00%
40,00%
35,00%
PERSPECTIVA DE CLIENTES 30,00%
25,00%
20,00%
PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE

15,00%
10,00%

5,00%
1. Desarrollarlas

. o
competencias del personal 0,00%

2. Establecer unmarco
colectivo de desarrollo

Critico

Satisfactorio

>0% < 20%

Resultado
semestral

Meses Resultados del Indicador
3. Maximizar la capacidad _
tecnoldgica Enero 12,00% 9
Febrero 15,00%) €]
Marzo 21,00% O
Abril 21,00% @
Mayo @
Junio O
Julio 15,00%| Q

Agosto 13,00% @]
Septiembre 42,00% @
Octubre 21,00% @
Noviembre @
Diciembre @

Excelente

Indicador

Meta Critico

Cumplimiento del plan

estratégico

40%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%

Satisfactorio

>20% < 40%

Meses Resultados del Indicador Resultado
semestral

Enero 25,00%
Febrero 21,00% Q
Marzo 54,00% [] <
Abril 54,00% @ g
Mayo @
Junio O
Julio 54,00% @
Agosto 43,00% @
Septiembre 23,00% Q =
Octubre 24,00% @] I'I
Noviembre @
Diciembre @

Excelente

Elaboracion propia.
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GRAFICO 27 PERSPECTIVA DE APRENDIZAIJE (3)

PERSPECTIVA DE APRENDIZAIJE wico

ANO 2016 ANO 2017

Indicador Critico Satisfactorio Excelente Indicador Meta Critico Satisfactorio Excelente
PERSPECTIVA FINANCIERA Actualizacion de hardware Actualizacion de hardware
ualizaci w ualizaci wi
v 15% >0% < 15% y 20% >15% < 20%
software software

PERSPECTIVA DE PROCESOS 18,00% 30,00%

16,00%
25,00%
14,00%

PERSPECTIVA DE CLIENTES 12,00% 20,00%

10,00%
15,00%
8,00%
PERSPECTIVA DE

” 10,00%
APRENDIZAJE 6,00%

4,00%
5,00%
2,00%
1. Desarrollarlas

competencias del personal 0,00%

2. Establecer unmarco
colectivo de desarrollo

Meses Resultados del Indicador Re.sultado Meses Resultados del Indicador Re.sultado
3. Maximizar la capacidad trimestral trimestral
tecnolégica Enero 16,00% @ Enero 22,00% @
Febrero 12,00% [ : ] Febrero [@] O
Marzo O Marzo O
Abril 12,00% [@) Abril 20,00%, [@]
Mayo O F Mayo O O
Junio O Junio O
Julio 16,00% Q Julio 16,00% Q
Agosto O Agosto O [ : |
Septiembre @] Septiembre @]
Octubre 17,00% @ Octubre 15,00% @
Noviembre Q@ Noviembre 18,00%| Q O
Diciembre @ Diciembre 29,00%| @

Elaboracion propia.
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

La empresa EQUINDECA CIA. LTDA, no cuenta actualmente con
herramientas estratégicas que le permitan guiar sus operaciones Yy encaminar sus
actividades hacia el cumplimiento de objetivos y alcance del éxito y crecimiento
empresarial.

El sector hotelero y gastrondmico en el Ecuador, representa una industria
atractiva para la inversion, por el apoyo al crecimiento turistico por parte del
Gobierno, ya que significa una importante fuente de ingresos.

Equindeca, juega un papel importante como proveedor de esta industria, sin
embargo, en el andlisis situacional se pudo detectar que las debilidades que posee son
significativas debido principalmente a la carencia de una planificacion estratégica;
ausencia de un sistema de control que le permita Ilevar un andlisis continuo de la
situacion financiera, no cuenta con un plan de marketing encaminado a buscar la
satisfaccion de clientes y la informacion necesaria de los cambios del mercado para
el desarrollo de productos y servicios que permitan dar respuestas rapidas a los
avances ni al aprovechamiento de oportunidades.

En cuanto al direccionamiento estratégico, también se pudo detectar que la
mision y visién de Equindeca, fueron determinados sin ninguna base ni sustento,
puesto que no existe el compromiso necesario por parte de los empleados para crear
una cultura de calidad, ya sea por falta de comunicacion entre directivos y
colaboradores y por falta de implementacion de un sistema que genere un marco

colectivo institucional.
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La empresa, tiene un enfoque deficiente en la administracion de procesos, no
se tiene definida claramente la cadena de valor. Asi mismo dentro del desarrollo de
las habilidades del talento humano, Equindeca, tampoco cuenta con un plan que le
permita desarrollar las competencias y destrezas del personal; mantiene un personal
desmotivado que busca independencia laboral y que no estd enfocado hacia el
cumplimiento de objetivos.

La implementacion de herramientas estratégicas propuestas como el mapa
estratégico y el BSC, es viable, para la empresa Equindeca Cia. Ltda., ya que
contribuird a generar un marco institucional de desarrollo; que permita generar
compromiso entre los directivos y colaboradores para el control y medicion del

alcance de los objetivos planteados.

5.2 RECOMENDACIONES

Es de caracter urgente para la empresa Equindeca Cia. Ltda., la
implementacién de las herramientas estratégicas propuestas en el presente estudio,
con el fin de adoptar nuevas practicas administrativas, que ayuden en alcanzar el
éxito en el cumplimiento de objetivos.

Se debe mantener un adecuado control financiero, para mantener
monitorizados los indices de crecimiento de ingresos y la reduccion de costos y
gastos.

El desarrollo de un departamento de Marketing, le permitird a la empresa
buscar estrategias que le permitan establecer excelentes relaciones con el cliente para
lograr alcanzar la satisfaccion del mismo y la captacion de nuevos clientes que
serviran para lograr una mayor participacion en el mercado. Asi mismo el monitoreo
constante del mercado, permitird detectar a tiempo cambios significativos, lo que

ayudara a buscar rapidas respuesta de adaptacion.
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Es también asi de importante mantener las buenas relaciones con los
proveedores y buscar nuevas alianzas estratégicas que le permitan a la empresa
cumplir con las exigencias del mercado.

La implementacion de planes de capacitacion y desarrollo de un marco
institucional a través del departamento de Recursos Humanos; generaran un
excelente clima laboral ademas del compromiso en los colaboradores por alcanzar el
cumplimiento de objetivos.

La empresa también debe direccionar presupuesto a la actualizacion de la
informacién y del equipo tecnoldgico que requiere la empresa para una adecuada
concesiéon de las operaciones.

Iniciar con los proyectos definidos en el presente estudio, le permitira a la
empresa Equindeca encaminar su administracion estratégica y lograr detectar
mejoras de forma inmediata tanto con proveedores, clientes y colaboradores,

comprometiéndolos aln mas a todos los actores en las operaciones de la empresa.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA REALIZADA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA
EQUINDECA CIA. LTDA.

ANALISIS ESTRATEGICO
EMPRESA EQUINDECA CiA. LTDA

NOMBRE:
CARGO:

afosQuELABorA: 03 [ ] 811

1
4-7 : 12 en adelante :

1.¢ Laempresa Equindeca cuenta con plan estratégico?

2. ¢Como se maneja la revision del plan estrategico de la empresa?

3. ¢El personal recibe capacitacion sobre el plan estratégico a seguir? Como lo hacen?
4. ¢ Cada que tiempo se reunen los directivos con el personal para discutir las estrategias a seguir?

5. ¢Cuentan con alguna herramienta estrategica para dar seguimiento al cumplimiento de objetivos?
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ANEXO 2 ENTREVISTA REALIZADA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA
EQUINDECA CIA. LTDA.

ENCUESTA DE ANALISIS ESTRATEGICO
EMPRESA EQUINDECA CIA. LTDA

La presente encuestatiene como objetivo recoletarinformacién real de laempresa Equindeca Cia. Ltda. que
permitarealizar un andlisis estratégico de lamisma.

Por favor su ayuda contestando de manera sincera cada pregunta.

AROS QUE LABORA: 0-3 1 811 1
DEPARTAMENTO EN EL Gerencial 1 Ventas 1
QUE LABORA:

Importaciones :I Contabilidad I:I

1. ¢ Conoce el giro comercial al que se dedica la empresa en la que labora?

H

SI

U

NO

2.¢ Conoce la misién y vision de la empresa Equindeca?

H
H

SI NO
3. ¢Tiene conocimiento de las metas de la empresa?

SI NO

H
H

4. i Conoce las estrategias y las actividades a seguir para dar cumplimiento a los objetivos?

H
H

SI NO

5. ¢Cada que tiempo se reunen los directivos con el personal para discutir las estrategias a seguir?

6. ¢ La empresa Equindeca cuenta con planes motivacionales por cumplimiento de objetivos?

H
H

SI NO

En caso de ser si, escoja de los siguientes:
oras [ ]

Econdmicas

Desarrollo profesional

—1
—1

I MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION I






