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DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO APLICADO A LA EMPRESA COLIBRI,
EN LA CIUDAD DE CUENCA

RESUMEN

La presente propuesta de disefio de un plan estratégico aplicado a la empresa
Colibri, en la ciudad de Cuenca, esté orientado a dotar de herramientas internas
que le permita gestionar de forma eficiente y eficaz sus recursos, alcanzar el logro
de objetivos, satisfaccion del personal, aumento de la rentabilidad y en la parte
externa impulsar su competitividad y posicionamiento, la planificacion de forma
integral serd de apoyo para la toma de decisiones con el propésito de conseguir el
éxito empresarial. Inicialmente se sustentara con el marco tedrico, la investigacion
se desarrolla en tres etapas, la primera a través del diagnéstico Estratégico
Situacional de la empresa Colibri, en la segunda etapa se establece el
Direccionamiento Estratégico, finalmente en la tercera etapa se desarrolla el Plan

Estratégico y Cuadro de Mando Integral.

Palabras clave: Misidn, vision, objetivos, estrategias, indicadores, plan operativo.



ABSTRACT

This proposal for the design of a strategic plan applied to Colibri Company in the city of
Cuenca, is aimed at providing the business internal tools to enable it to manage its
resources efficiently and effectively, achieve its objectives, staff satisfaction, and
profitability; and on the outside aspect, boost its competitiveness and positioning. The
comprehensive planning will support decision making in order to accomplish business
success, which initially will be supported by the theoretical framework. The research is
carried out in three stages; the first through the Situational Strategic diagnosis of Colibri
Company. The second stage will establish the strategic direction; and finally, the third stage

will develop the Strategic Plan and Balanced Scorecard.

Keywords: Mission, Vision, Objectives, Strategies, Indicators, Operational Plan.
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INTRODUCCION

Las Pymes constituyen para la economia del Ecuador un elemento importante en
la generacién de empleo, riqueza y un aporte a la sociedad, sus actividades la
desarrollan por lo general en la produccion de bienes y servicios, sin embargo se
enfrentan a grandes retos que amenaza su permanencia en el mercado, recursos
limitados, falta de financiamiento, endeudamiento, inadecuado manejo
administrativo, escaso capital, ausencia de personal calificado, ausencia de apoyo
gubernamental, inestabilidad politica, crisis econdmica que dificultan la gestién de

recursos de forma adecuada.

La economia mundial se encuentra en una etapa de deceleracion, incidiendo
directamente en la economia ecuatoriana, lo que implica dificultades para las
Pymes por la reduccibn de la demanda, adicional a factores externos que
endurecen el panorama, parte del problema de las Pymes es la falta de gestion
administrativa que impide manejar los cambios del mercado y tratar de contrarrestar
su impacto dando como resultado efectos de desestabilizacion total para finalmente
desaparecer. Por ello es necesario e imprescindible que las empresas empleen
herramientas administrativas que les ayude a manejar los recursos de forma eficaz
y eficiente, la planeacion estratégica brinda beneficios, si bien no representa la
solucion a los problemas actuales, pero aporta a un mejor desempefio de forma
integral para la empresa, brindando al propietario y directivos los conocimientos
necesarios del comportamiento del mercado, del sector en donde desarrollan sus

actividades para fortalecer la competitividad y productividad.

El desarrollo de la presente investigacion presenta la propuesta fundamentada en
un plan estratégico, aplicado a la empresa Colibri, en la que abarca los siguientes
aspectos, en el capitulo dos, se desarrolla el diagnostico estratégico situacional, en
el que se realiza el andlisis externo del macro y micro ambiente con sus diferentes
aspectos, luego el andlisis interno con sus componentes, la elaboracion del FODA,

y el andlisis de procesos.

En el capitulo tres, se establece el Direccionamiento estratégico en él se construye
la propuesta de un organigrama, para luego continuar con la filosofia corporativa
con la declaracion de la mision, vision, valores, principios, objetivos, estrategias, y

el mapa estratégico. Finalmente en el capitulo cuatro se elabora el Plan estratégico



y cuadro de mando integral, indicadores, perspectivas, evaluacion, monitoreo de los

indicadores, el sistema de gestién y plan operativo,

El objetivo de la presente investigacion es presentar una herramienta de gestion
administrativa, que represente para sus propietarios un instrumento de planificacion
de sus actividades, el cumplimiento de sus objetivos, y como elemento para su

desarrollo y crecimiento.



Capitulo |
1.1 Marco teorico
1.1.1 Planeacién estratégica

La planeacion estratégica en la actualidad se considera de gran importancia como
herramienta de gestion conductora hacia un futuro deseado en la organizacion, su
principal propdsito es dotar a la empresa de un modelo de negocio que contribuya
al desarrollo de sus actividades de forma eficiente, consiguiendo los objetivos

establecidos, y alcanzando la competitividad estratégica.

La planeacion estratégica ha permitido en la presente investigacion analizar a la
empresa en todo su contexto, conocer de un modo consiente, sin maquillaje el
modo en el que opera y administra sus actividades; para que en base al proceso de
analisis se desarrolle la propuesta de formulacién, implementacion, monitoreo y
evaluacién de las acciones consideradas necesarias para la consecucion de los

objetivos deseados por la organizacioén.

La administracion en la Ciudad de Cuenca aln esta llevada de forma tradicional,
Pymes, emprendimientos, no cuentan con una modelo de gestién que les permita
organizar sus de forma Optima, no existe conocimiento del impacto de su uso en
sus actividades, si bien existen muchos limitantes en el periodo inicial de la vida de
una empresa, racionalizar el enfoque de hacia dénde quiero llegar, puede ser de
gran utilidad y generar beneficios econdmicos y de conocimiento evolutivos internos

y externos necesarios para alcanzar el éxito y permanencia.
Coronel (2015) propone:

Seis momentos dentro del macro proceso integral de gestion estratégica, que lo

denomina Proceso estratégico:
+ El andlisis situacional inicial de la organizacién, interno y externo.

+ La definicion del direccionamiento estratégico, que incluye las declaratorias
de los valores estratégicos, la vision, la mision y la estrategia empresarial,
entre los més importantes aspectos macro de la organizacion. Con la
definicion del direccionamiento estratégico inicia el proceso de planeacion

estratégica.



+ La planificacion a largo plazo, que consiste principalmente en el disefio y la

elaboracion del plan estratégico.

+ La planificacion a corto plazo, que se la realiza desagregando el plan
estratégico en planes operativos anuales.

+ La implementacion del plan estratégico y de los planes operativos anuales.

+ EIl control, la retroalimentacion, la evaluacion y el mejoramiento continuo de

la planeacion estratégica y del proceso estratégico en su totalidad. (p. 6)
1.1.2 Diagnéstico Estratégico Situacional

El diagnéstico situacional permite a la empresa analizar de forma detallada el
entorno interno y externo de la organizacion, su influencia en la empresa vy el
sector donde desarrolla sus actividades, su objetivo es dotar del suficiente
conocimiento e informacién como punto inicial acerca de los factores que influyen

en la empresa en la actualidad y se reflejaran en un futuro.

Varios son las propuestas de los autores en cuanto al diagnéstico estratégico
situacional, para el desarrollo de la presente investigacion se inicia con el Analisis
Externo, el macro ambiente en el que se tomaron en cuenta aspectos como el
politico — legal, aspectos econémicos, aspectos sociales, aspectos tecnolégicos y
finalmente aspectos ecologicos, en dicho analisis se observaron las tendencia y
efectos del mercado internacional, nacional, regional, local con la finalidad de
buscar estrategias que permitan a la empresa desarrollar sus actividades sin

limitaciones o afectada por los cambios que pueda ejercer efectos negativos.

Luego se realiza el estudio del Microambiente, y andlisis interno en el que se busca
la observacion, comprension, funcionamiento de las operaciones internas y el
desemperio actual, estructura, recursos de la empresa con la finalidad de gestionar

de forma eficiente los recursos.
1.1.3 El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Es importante utilizar la planificacibn en una organizacion valiéndose de
herramientas de gestion como El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, que
permite evaluar mediante cinco fuerzas la capacidad de la empresa para competir y

el potencial de su sector industrial en el que se desarrolla ya sea del mercado o un



segmento, el resultado le dara la posibilidad de evaluar sus objetivos, proponer la

maximizacion de los recursos y mejorar a la competencia. Y son los siguientes:
4+ La amenaza de nuevos participantes.
4+ El poder de negociacién de los compradores
4+ El poder de negociacién de los proveedores
4+ La amenaza de productos y servicios sustitutos

4+ La intensidad de la rivalidad entre competidores de un sector.

Figura 1. Las Cinco Fuerzas de Porter
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Fuente: (Hitt M. A., 2015)

1.1.4 Analisis FODA

Es otra herramienta de la gestion estratégica de diagnostico situacional
interno y externo de la empresa, que se basa en el estudio de las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas de una organizacion, en la cual se valora
las diferentes variables que la rodean con el propoésito de plantear estrategias. La
aplicacion del FODA tiene beneficios para la empresa, es dar a conocer a los
directivos, la magnitud de los obstaculos a los que se enfrenta la empresa, asi

también la oportunidad de aprovechar y explotar los factores positivos, y como

5



contrarrestar o eliminar el efecto de los factores negativos; uno de los principales
datos que son de utilidad es conocer la posibilidad de la empresa de poder alcanzar
los objetivos trazados. Y se dividen de la siguiente manera:

+ Fortalezas y debilidades

Son factores y condiciones internas donde la empresa desarrolla sus actividades
siendo fortalezas aquellos recursos y habilidades alcanzadas que permiten que se
desemperie con eficiencia frente a la competencia y las debilidades son deficiencias

gque colocan en desventaja a la empresa frente a la competencia.
+ Oportunidades y amenazas

Son factores externos generados por el entorno, siendo las oportunidades
escenarios favorables que deben ser identificados para ser aprovechadas para el
crecimiento de la empresa y las amenazas son situaciones externas que pueden
resultar limitantes para la consecucién de los objetivos, incluso puede comprometer

la permanencia de la empresa en el mercado.
1.1.5 La Cadena de Valor

La cadena de valor esta conformada por la secuencia de actividades que desarrolla
la empresa, y una vez determinadas, conocer aquellas que crean valor al cliente,
las actividades se dividen en actividades primarias que son consideradas las que
crean valor al cliente como son infraestructura, talento humano, tecnologia,
investigacion y desarrollo, abastecimiento y las actividades de apoyo que
complementan al desempefio de las actividades primarias como son logistica
interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas, servicio al cliente. Se
considera que la empresa tiene una ventaja competitiva frente a otra cuando
obtiene aumentar su margen a través de la disminucion de sus costos o incremento

en las ventas.



Figura 2. La Cadena de Valor
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Fuente: (Gallardo, 2012)
1.1.6 Direccionamiento Estratégico

El direccionamiento estratégico es uno de los elementos vitales de la planeacion
estratégica, es un eje orientador, integrado por la mision, visién, valores, objetivos,
estrategias, pilares para la toma de decisiones, su importancia radica en el efecto
directivo que pretende sobre la empresa, con la intencién de facilitar el logro de una
gestion eficiente y el alcance de las metas propuestas, otorgandole el rumbo
necesario para que los esfuerzos realizados en todas las actividades se encuentren

en la misma direccion,

1.1.7 Disefio de una estructura organizativa

La administracibn de recursos humanos incluye una variedad de actividades
necesarias para su correcto funcionamiento, entre ellas el disefio de una estructura
organizativa que es necesaria para favorecer el desarrollo del personal como la

consecucion de propositos.

1.1.8 Estructura Funcional

La estructura funcional es una de las estructuras basicas de una empresa, es vital
la coordinacién y direccidén de las areas funcionales de la empresa, en donde las

principales actividades similares o relacionadas de la empresa se agrupan, siendo



responsabilidad de los directivos o propietarios que dicha estructura responda a las

necesidades requeridas por la empresa, y de los clientes.

1.1.9 Filosofia Corporativa

La filosofia corporativa es el proceso de creacion del propésito de la empresa, es la
proyeccion de las préacticas de la empresa, en ella se plasma las intenciones
estructurales, se identifica lo que es y lo que pretende lograr, este proceso
permitira a la organizacioén darle direccion, elementos como la declaracion de la
misién, vision, valores y principios, que revela a empleados como clientes el

proposito de la organizacion.

1.1.10 Declaracion de la Misién y visién

La declaracion de la misién y vision no es un planteamiento en el que se reducen a
un registro méas, debe conformarse como uno de los elementos esenciales en el
proceso de la planeacién estratégica, su importancia radica en las perspectivas
planteadas que no deben ser ni muy especificas que restrinja su alcance, ni
generales y dispersos que no defina los propésitos que la empresa pretende
alcanzar, lo que se refiere al enfoque emocional pretende que se logre incentivar,
se detalle el presente con claridad e inspire al futuro, para que impulse y

comprometa a todos los miembros de la organizacion para su consecucion.
David, (2013) indica:
Beneficios de contar con una mision y vision claras.

+ Lograr una claridad de propdésito entre todos los directivos y empleados.

+ Sentar las bases para todas las demas actividades de planeacion
estratégica, como la evaluacién interna y externa, el establecimiento de
objetivos, el desarrollo de estrategias, la eleccion entre estrategias
alternativas, la elaboracion de politicas, la constitucién de la estructura
organizacional, la asignacién de recursos y la evaluacion del desempefio.

+ Dar direccion.

+ Proporcionar una perspectiva compartida por todos los accionista de la
empresa

+ Resolver puntos de vista divergentes entre los directivos.

+ Fomentar la sensacién de expectativas compartidas entre todos los

directivos y empleados.



+ Proyectar el sentimiento de valia y determinacion entre todos los
accionistas.

+ Proyectar la idea de una empresa organizada y motivada, merecedora de
apoyo.

+ Alcanzar un desempefio organizacional superior.

+ Lograr sinergia entre directivos y empleados.(p. 16)

1.1.11 Objetivos

Los objetivos son las acciones que se dirigen al cumplimiento de un resultado o fin
establecido. Para ello se determinara acciones deseadas por la empresa, medibles,
alcanzables, realistas, aplicado a todas las actividades, que incremente el

rendimiento en la organizacion.

1.1.12 Estrategia

Estrategia son las acciones concretas que hemos de realizar para alcanzar los
objetivos trazados por la organizacion, es la forma de cémo vamos a lograr los
objetivos, con la finalidad de obtener una posicion superior a los competidores. En
la actualidad las empresas requieren desarrollar estrategias de forma continua para

asegurar su permanencia en el mercado cambiante

Para la elaboracién de las estrategias es necesario tomar en cuenta aspectos como
analisis previos como FODA, Fuerzas de Porter, el uso de recursos, los elementos
disponibles para su ejecucion, acciones a realizar, responsables o personas

encargadas, control y resultados a alcanzar.

1.1.13 Mapa estratégico

El mapa estratégico esta basado en la descripcién de los procesos que crean valor
para la empresa, mediante la relacion causa y efecto que surgen entre los objetivos
de las cuatro perspectivas que son, perspectivas financiera, la perspectiva de
clientes, la perspectiva interna o procesos, y la perspectiva de aprendizaje y
crecimiento vy finalmente al logro de la vision del cuadro de mando integral, su
finalidad es mediante el grafico comunicar la estrategia a los miembros de la

empresa para su consecucion

1.1.14 Cuadro de Mando Integral o Balance Score Card

El cuadro de mando integral es una herramienta de implantacién que consiste en

ampliar el mapa estratégico, explicando la visién, y las estrategias para luego



convertirlas en objetivos y estrategias de una unidad y luego en indicadores
financieros y no financieros, que se agrupan en cuatro perspectivas: financieros,
clientes, procesos internos, de aprendizaje y crecimiento, de una determinada
unidad, el desarrollo del cuadro de mando integral debe contar con los
conocimientos y el compromiso de los directivos que ejerzan liderazgo, que impulse

al cambio del modelo de gestion a largo plazo.

Figura 3. Cuadro de Mando Integral como marco estratégico para la accion

Clarificar y traducir
la estrategia

CUADRO DE Formacion y
Comunicacion MANDO feedback
INTEGRAL estratégico

Planificacion y
establecimiento de
objetivos

Fuente: (Robert S. Kaplan, 2009)

1.1.15 Indicadores

Los indicadores son un sistema informativo y medicibn de una determinada
actividad, que establece parametros que permite conocer su desempefio. Los
indicadores dan la pauta para en lo posterior realizar el control y evaluacién de
gestion. Los indicadores se agrupan en cuatro perspectivas: perspectiva financiera,
perspectiva clientes, perspectiva procesos internos, y perspectiva de aprendizaje y

crecimiento.

1.1.16 Perspectivas

Perspectiva Financiera

Las perspectivas financieras se relacionan con la rentabilidad, o el valor desde el
punto de vista econdmico, su funcién es dar datos del desempefio de la empresa,

refleja lo que sucede con el uso de recursos, y sus diferentes operaciones y de qué
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forma puede maximizar sus ingresos para sus accionistas. Es importante conocer

gué resultados econdémicos debemos obtener para mejorar las actuales.
Perspectiva Clientes

La perspectiva cliente indica el mercado donde la empresa compite, su funcion es
dar informacion importante respecto al desempefio de la empresa frente al cliente,
conocer la percepcion del cliente, que hacer para captar nuevos clientes, retener,
y satisfacer sus necesidades, y determinar tanto estrategias, indicadores, su
finalidad, es conocer que propuesta de valor que tenemos que hacer al cliente y

gque genere mayor rentabilidad.
Perspectiva Proceso Interno

Esta perspectiva de procesos internos indica que la mejora en los procesos

generard un impacto en la satisfaccion al cliente, como mejoras en la rentabilidad
Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

En esta perspectiva nos indica los cambios necesarios que se deben realizar para
que tanto las personas, sistemas y procedimientos, respondan y alcancen los

objetivos de los procesos internos.
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Figura 4. Relacién causa — efecto entre perspectivas
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Fuente: (Gallardo, 2012)

1.1.17 Evaluacién y monitoreo de los indicadores

La evaluacion de los indicadores son necesarios porque se necesita conocer si los
resultados esperados estan siendo alcanzados en las diferentes unidades de la
organizacion, sirviéndose de datos y el monitoreo para verificar
constantemente si lo planificado sigue el curso correcto, si los resultado no son los
deseados indicaria fallas que deben ser conocidas por los administradores como

directivos y aplicar nuevos procedimientos para incorporar a la implementacion.
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Figura 5. Evaluacién y control en la administracion estratégica
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1.1.18 Plan Operativo Anual

El POA es parte de los procesos del plan estratégico que proporciona mediante un
plan anual los recursos a ser utilizados en las diferentes areas de forma

cuantitativa, su intencion es facilitar la implementacion del plan estratégico.

En el constara planes o acciones explicadas, el cronograma de duracion de las
diferentes actividades, recursos disponibles para la ejecucién de las actividades,
presupuesto requerido, responsables de cada actividad y objetivos a corto plazo
que son los resultados que se esperan obtener al finalizar el plan anual, debe ser

comunicado en toda la organizacion.
1.2 Antecedentes de la Empresa

La empresa Colibri fue fundada en el afio de 1985 en la ciudad de Cuenca, inicia
sus actividades constituida como empresa familiar, en una pequefia bodega en
casa de sus propietarios incursionando en la rama de la papeleria, tarjeteria;
inicialmente cubrian las provincias de Cafar, EL Oro, y cantones de la provincia del

Azuay, posteriormente ingresan al mercado de la ciudad de Cuenca.

Es en el afio 2009 donde la empresa dirigida por su propietario, esposa e hijos
debido a una crisis en el sector comercial por una sobre oferta y agresiva

competencia a nivel de la distribucion de productos de papeleria a nivel nacional,
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encuentra oportuno realizar una reingenieria en la empresa encontrando la
oportunidad de incursionar en la produccion de la linea de productos escolares y
publicitarios, que lo realizaba de manera esporadica, sin embargo tras afios de
trabajo en el mercado papelero, su propietario priorizo y potencializo esta idea, sin
dejar de lado ciertas lineas de distribucion que por experiencia encontré la
conveniencia de mantener como un complemento ubicandolos en un plano
secundario convirtiéndose un 20% de distribucién frente un 80% de produccion,
siendo la innovacién, creatividad de su propietario y variedad en sus productos en

linea escolar como publicitaria que incremento su demanda.
1.3 Descripcion del negocio

La empresa Colibri pertenece de acuerdo a la clasificacion de las empresas segun
la normativa del de la CAN (Comunidad Andina de Naciones) como Pequefia
empresa situada por el nimero de personas ocupadas de 10 — 49 personas, con un
volumen de ventas anual de $ 100.001 a $1°000.000 (www.planificacion.gob.ec,
2012). En la seccioén de sector de Manufactura en las ramas de la industria grafica,
alta frecuencia, costura, produccion de productos escolares y material publicitario
P.O.P, produccion gréfica, y en el sector comercial, dedicado a la comercializacion
de productos P.O.P, distribuciéon de suministros de oficina, papeleria cubriendo la

demanda a nivel nacional.

En la actualidad las actividades de la empresa estan distribuidas por areas como
contabilidad, disefio, costura, planta grafica, sellado de alta frecuencia, terminados
- empaques y el almacén donde se encuentra la sala de exhibicibn con los
productos de suministros de oficina, papeleria, productos publicitarios, y ciertos
productos de la produccién publicitaria, cada area cuenta con una persona
encargada que recibe las ordenes de trabajo para ser realizadas por el equipo, la
organizacioén proviene del Gerente quién se encarga del manejo de todas las areas,

al momento no cuenta con una estructura organizativa.
1.3.1 Productos que ofrece la Empresa Colibri

Ofrece una variedad de productos como la produccion de material P.O.P,
productos escolar, sellado en alta frecuencia, artes graficas, taller de costura,
siendo la fusion de diferentes procesos que le permite obtener productos
diferentes, plasmar ideas nuevas, y mejorar los existentes, entre sus productos se

encuentran cuadernos, calendarios, forros de papel, cartucheras, afiches, agendas,
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boligrafos publicitarios, llaveros, articulos publicitarios, cajas, grabados y corte

laser, entre otros.

Mantiene la distribucion de suministros de oficina, papeleria, al por mayor, su
trabajo esta dirigido a instituciones publicas y privadas, su produccién abastece
para la distribucion del mercado local y nacional.

A continuacién se presenta un extracto de la amplia gama de productos del

catalogo de la empresa Colibri que ofrece a sus clientes.
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Figura 6. Catalogo Productos Planta Grafica
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Figura 7. Catalogo Productos Sellado de alta frecuenciay estampacion al calor
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Figura 8. Catalogo Productos Grabado y corte laser
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Figura 9. Catalogo Productos Confeccion y Bordado
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Figura 10. Catalogo Productos Suministros de oficina y escolares
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Figura 11. Catalogo Productos Fundas Plasticas y publicitarias
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Figura 12. Catalogo Productos Cuadernos, agendas doble anillo
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Figura 13. Catalogo Productos — Servicio envarillado metalico
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Capitulo 1l
2. Diagndstico Estratégico Situacional de la empresa Colibri.
2.1 Analisis Externo
2.1.1 Macro ambiente
2.1.1.1Aspectos Politico — Legales

El panorama politico — legal en el pais ha sufrido una transformacion radical en el
periodo de la actual administracidon cada afo se realizan cambios drasticos en las
politicas de gobierno, afectando directamente a la empresa Colibri de manera
positiva y negativa en el desempefio de sus diferentes actividades y procesos,

entre los principales tenemos:

Promocion de consumo de productos nacionales

El gobierno se dirigié a la produccion e industria como sectores estratégicos para su
gestion promoviendo el consumo nacional a través de la campafia Primero
Ecuador, con la intencion de distinguir los productos y/o servicios fabricados y
producidos con materia prima o recursos de origen nacional frente a productos del
extranjero con el objetivo de fortalecer el mercado interno, dicha medida beneficio
de manera indirecta a todos los productos elaborados en el pais, creando
conciencia y compromiso en el consumidor para mayor consumo y una apertura

para el mercado productor. (MCPEC, 2015)

Reqgulacion de importaciones y exportaciones

Adicional a la campafia antes mencionada el gobierno intenta fomentar el consumo
de productos nacionales con la finalidad de sustituir a los productos importados,
introduciendo las salvaguardias estableciendo una tasa arancelaria temporal desde
el 11 de marzo 2015 a las importaciones, y tratar el tema de déficit en la balanza
de pagos, y contrarrestar la caida del precio del petréleo, esta medida provoco
escasez de varios productos, disminuyendo la entrada y el flujo agresivo de ciertos
productos importados a costos bajos que frenaban la produccién de la empresa
Colibri, esta politica favorece a la empresa como una oportunidad para cubrir la

demanda de productos que no cubre el ingreso limitado de productos importados.
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La intencion de aumentar el consumo de productos nacionales es positiva y los

insumos utilizados en los procesos de produccibn como madera, papel, plastico,

productos textiles no han sido afectados por aranceles, son los insumos de alta

calidad que para la empresa representa un 10% que se ha sufrido el incremento

de los aranceles. (COMERCIO, 2015)

Figura 14. Sobre tasa
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Contratacion publica
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EL gobierno por medio del SERCOP, (Servicio Nacional de Contratacién Publica),

como ente regulador de la contratacién de adquisicién de bienes o servicios por

parte del estado, invita a las empresas a participar, la institucion monitoreara los

procesos con la intencion de regular, transparentar el servicio de contratacién

publica, dicha entidad ha generado mayores espacios al desarrollo productivo

nacional. La contratacion publica ha beneficiado a las Pymes productoras.

(SERCOP, 2015)



Mejoras viales

El mejoramiento de las carreteras represento para la empresa facilidad de acceso
hacia los diferentes puntos del pais para ofertar los productos, como acceso para

los clientes que visitan la empresa.

Crisis econémica

El entorno internacional viene marcado de una tendencia de bajo crecimiento en la
economia de los paises desarrollados, afectando a nivel mundial, el Ecuador no se
ha encontrado exento de registrar una disminucién de su crecimiento en los Ultimos
afos, principalmente por la caida del precio del petréleo, siendo este el principal
ingreso del pais, ocasionando por parte del gobierno tomar medidas como recortes
en el presupuesto general del Estado, salvaguardias, disminucién en importacion de
vehiculos y partes para ensamblaje, esto ha generado incertidumbre en el sector
comercial, restricciones de crédito, desempleo, disminucion de las ventas y

produccién ante la disminucion de la demanda. (MINCPE, 2015)

Falta de Apoyo gubernamental

Si bien es cierto que existen impulso por parte del gobierno brindando oportunidad
a los productores nacionales sin embargo el apoyo va encaminado a impulsar a
sectores que producen un impacto importante sobre el producto interno bruto y

representan una participacion importante en la economia del pais.

Segun el Ministerio coordinador de la produccion existen acuerdos con diversos
sectores productivos a nivel nacional, pero no existen ningun tipo de incentivos, ni

apoyo a las Pymes del sector de la produccion. (MCPEC, 2015)

Politicas de Comercio Exterior, Aranceles especiales

En cuanto a las politicas comerciales el gobierno impuso salvaguardia cambiaria el
5 de enero del 2015 para productos procedentes de Colombia y Perd ya que la
devaluacibn monetaria afectaba la competitividad de las exportaciones nacionales,
generando dafios a la economia y a la produccion nacional, el porcentaje fue el
21% a las importaciones colombianas y el 7% a las importaciones Peruanas, enero
y febrero el afio 2015 generando especulacion por parte de los proveedores de
insumos creando, incertidumbre, escases en los productos, incremento en los
precios en especial aquellos provenientes de Colombia como textiles, e insumos

para la elaboracion de productos escolares que requiere la empresa, estas
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politicas represento un lapso de incertidumbre que generd producir otros productos
y prescindir de aquellos afectados por la salvaguardia cambiaria. Ante el
desacuerdo de Peru y Colombia se deroga el 27 de febrero del afio 2015. (COMEX,
2016)

2.1.1.2 Aspectos Econdmicos

Disponibilidad de créditos

En el afio 2015 las instituciones financieras, han realizado una serie de ajustes con
la finalidad de preservar sus reservas y su liquidez, tal es el caso de restriccion en
el acceso de créditos a traves de mayores requisitos a los clientes como aumento
en el tiempo de calificacion y aprobacion de créditos, presentacion de resultados
de utilidades sélidos de la empresa, mayores garantias, dichos requisitos han
provocado una caida en el dinamismo de la economia de forma importante

reduciendo significativamente el consumo.

Déficits en el presupuesto gubernamental

La ausencia de fondos publicos ha generado recortes realizados por el gobierno en
respuesta de la caida del precio del petrdleo, disminuyendo las actividades
econdémicas con la empresa privada, tal es el caso de contratos con GADs
municipales, como también diferentes instituciones publicas, de igual manera
sucede con instituciones privadas y negocios en general, que han disminuido su

volumen de compras en respuesta a la ausencia de contratos con el sector publico.

Condiciones econdmicas internacionales

Segun el Boletin del FMI

El repunte del crecimiento mundial es débil y desigual, las economias avanzadas
experimentaran una ligera recuperacion, mientras que las de mercados emergentes
y en desarrollo enfrentaran un crecimiento lento, los riesgos estan relacionados a la
desaceleracion econdémica en China mas drastica, una mayor apreciacion del dolar,
estallido de la aversion mundial al riesgo, cualquiera sea su causa, tensiones
geopoliticas que perjudiquen el comercio mundial, flujos financieros, turismo. (FMI,
2016)
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Valor de la moneda nacional en los mercados mundiales

El Ecuador al ser dolarizado carece de tipo de cambio, y se ha enfrentado a la
devaluacion de la moneda de paises como Colombia y Peri como sucedié en el
mes de agosto del afio 2015 ocasionando graves problemas a la economia de
algunas provincias fronterizas asi como la salida de divisas que incremento el
consumo en los paises vecinos al encontrar productos mas baratos, ocasionando
una baja considerable en las ventas de comercios que solicitaban productos

promocionales para sus negocios

Politicas fiscales

El sistema tributario representa para el pais un importante ingreso, es por ello que
el gobierno ha puesto énfasis en mejorar la recaudacion y evitar la evasion fiscal,
entre las politicas fiscales relevantes se encuentra el cobro del impuesto a la renta
anticipado, aranceles a las importaciones, impuesto a la salida de divisas,

representando una mayor carga tributaria para el comercio. (www.sri.gob.ec, 2016)
2.1.1.3Aspectos Sociales

Habitos de compra

Los hébitos de compra han cambiado en el paso de los afios en el sector, los
productos han mejorado tanto en calidad como en funcionalidad tal es el caso de
los cuadernos que necesitaban un forro de papel es un producto que disminuye
considerablemente su demanda ya que actualmente los cuadernos son fabricados
con pastas duras, disefios actuales, modernos que ya nho requieren forro,
convirtiéndose en un adorno de disefio, y un costo adicional; en el caso de los
productos publicitarios el calendario era un producto de alta rotacién en especial
cuando se acerca el fin de afio como obsequio para el cliente sin embargo ha
sufrido una disminucién importante debido a la aparicién del celular, prescindiendo
del calendario de papel, adicional a lo mencionado el calendario era un producto
usado por carpinteros, mecdanicos, abacerias y mas pequefios comercios como
obsequio, desapareciendo en los ultimos afios por la caida de la demanda,

competencia y otros factores del mercado.

Las agendas, han sido remplazadas por la tecnologia disminuyendo su demanda,
el uso de las tarjetas de invitacion cae por el cambio en patrones de

comportamiento ya no se realizan fiestas en la misma cantidad que afios atras en
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grados, primera comunion, bautizos; otro de los productos afectados es el papel de
regalo era un producto solicitado todo el afio en grandes cantidades fue sustituido
por el regalo monetario que se da en sobres, sustituido por la funda de regalo por
ser mas practico; varios son los productos que ante las nuevas necesidades han

guedado en la obsolescencia, produciendo rezagos de mercaderia para la empresa.

El internet ha generado nuevas necesidades y cambios en todo el sector de
productos publicitarios, escolares en especial en personajes de moda de
caricaturas, peliculas lo que hace que sea mas rapido el cambio y la influencia de la
moda en dichos productos, la empresa ha logrado adaptarse a los cambios y

producir productos acorde a las nuevas necesidades.
2.1.1.4 Aspectos Tecnoldgicos y Ecoldgicos

En la parte tecnoldgica la empresa cuenta con la maquinaria necesaria para sus
operaciones de produccién, sin embargo podria mejorarlas a largo plazo por la alta

inversion que implica su adquisicion.

En cuanto al aspecto ecolégico existe responsabilidad empresarial en la
recoleccion de residuos, aprovechar desechos en la reutilizacion como el papel,

reciclaje, y un consumo responsable de los recursos.
2.1.2 Microambiente
2.1.2.1 Clientes

Los clientes de la empresa Colibri se distribuyen en un 90% mayorista y el 10%
entre minoristas y consumidor final con diversas necesidades de productos

escolares, productos publicitarios, y suministros de oficina.
2.1.2.2 Proveedores

Los proveedoras de insumos son empresas grandes y soélidas con varios afios en el
mercado, sin embargo también se han visto limitadas en la importacion de
materiales por las politicas arancelarias, sin bien es cierto no han incrementado
sus precios pero han restringido beneficios hacia los clientes como descuentos,
disminucion en el crédito, condicionamientos en el volumen de compra, pero la
empresa cuenta con una calificacion privilegiada como tipo de cliente, que le ha

permitido mantener un trato especial en las negociaciones.
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2.1.2.3 Competencia

La competencia no es la misma en las diferentes &reas que la empresa maneja, es
el caso en el &rea textil es alta debido al crecimiento de talleres artesanales, y
fabricas dedicadas a la confeccion de ropa deportiva, uniformes y mas, pero que no
afectan directamente a las actividades de la empresa, de igual manera en el sector
publicitario son muchas las pequefias empresas que se dedican a la elaboracion de
productos publicitarios pero un limitante que tienen es su tamafio no cuentan con la
capacidad de manejar produccion en volumen lo que ocasiona que capten el
negocio y acudan a la empresa solicitando su fabricacién convirtiéndose en

aliados.

En los productos escolares y gréaficos la empresa Colibri no produce los mismos
productos que la competencia, aunque la empresa no cuenta con la infraestructura
tecnolégica como el de la competencia sus trabajos van dirigidos a otras lineas que

le permite tener un flujo importante de trabajo en el sector.

La competencia ofrece productos y servicios similares, sin embargo la empresa
Colibri ofrece servicios de forma integral ya que cuentan con la experiencia para

ofrecer variadas lineas de productos a sus clientes.
2.1.2.4 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Rivalidad entre empresas competidoras

Las empresas que ofrecen productos publicitarios, textiles, escolares, graficos han
aumentado en gran medida por la importancia que ha adquirido la publicidad para
las empresas y el auge de las redes sociales en el comercio ecuatoriano
ocasionando que los consumidores puedan cambiar de un proveedor a otro con
facilidad, la competencia en este sector se intensifica en el momento de presentar
las cotizaciones varias son las empresas que por ser adjudicados bajan los precios
sin realizan un andlisis de costos, y capacidad productiva, las barreras de entrada
son bajas para ingresar al mercado, la empresa Colibri frente a sus competidores
ha logrado posicionarse en el mercado, siendo preferido por la diversificacion de

productos y experiencia en el mercado.
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Entrada potencial de nuevos competidores

La posibilidad de entrada de nuevos competidores es alta tanto a nivel local como
nacional, los obstaculos que encuentran el momento de ingresar a las diferentes
actividades son minimas, la inversion no es alta en ninguna de las areas para
operar como la textil, publicitaria, gréfica, los proveedores se encuentran facilmente,
posiblemente el acceso a canales de distribucion con lleve mayor esfuerzo pero
esta abierto para todos gracias a la internet, los productos que se comercializan no
se diferencian entre si, lo que se refiere a la parte legal basta con cumplir los
requisitos solicitados para obtener los permisos para su funcionamiento, lo que
hace que los nuevos competidores no tomen en cuenta una de las barreras mas
importantes en el sector es la economia a escala, es dificil cumplir con los
volimenes de produccion demandado lo que ocasiona inconvenientes a los nuevos
participantes, se requiere de mayor tecnologia, mano de obra, entre otros, otra de
las importantes barreras es la experiencia y especializacién que se logra con la
suficiente experiencia en el mercado, y canales de distribucion necesarios para su

permanencia.

Desarrollo potencial de productos sustitutos

En el sector de productos publicitarios, textiles, escolares, el desarrollo de
productos sustitutos es potencial lo que lo diferencia no esta en la elaboracion sino
en el disefio, ya que la calidad depende de las necesidades y presupuesto del
cliente; por ello la empresa apoyandose en el conocimiento del mercado, se
encuentra continuamente mejorando, creando nuevos productos que le permita

explorar nuevos segmentos.

Poder de negociaciéon de los proveedores

En la actualidad las condiciones econdémicas han obligado a las empresas
proveedoras a tomar medidas drasticas en la efectividad de recuperacion de cartera

como disminucién de crédito, calificacién y seleccidn de clientes.

La empresa Colibri cuenta con una solida relacion comercial con proveedores,
manejando volumenes importantes de compra de diferentes insumos obteniendo
precios convenientes, con un servicio permanente, es el cumplimiento que la hecho
acreedora de un status privilegiado, las empresas proveedoras le han otorgado
mejores condiciones a aquellas empresas que cuentan con su confianza creando

politicas que fortalezcan a sus clientes. Si bien existen algunas opciones como
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proveedores, la empresa ha seleccionado trabajar con las mejores, posicionandose
entre los dos mayores clientes en la provincia, por tanto el poder de negociacién de
los proveedores no ha impactado a la empresa de forma negativa en los costos,

precios ni condiciones de compra.

Poder de negociacion de los consumidores

La demanda actual en el sector de productos publicitarios, textiles, escolares es
importante, si bien los bienes y servicios que la empresa ofrece no se diferencian
con las de la competencia, como son agendas, llaveros, uniformes, carpetas, entre
otros, es la diversificacion, el servicio, y la innovacién en sus productos lo que hace
gque los consumidores prefieran a la empresa Colibri. El sector estd compuesto por
un alto poder de negociacién de los consumidores, donde los compradores cambian
de proveedor facilmente, sin embargo la empresa bajo este entorno complejo

mantiene su compromiso de calidad, servicio, y diversificacion de productos.
2.1.2.5 Componente Laboral

El componente laboral es importante para la empresa como un elemento de aporte
econdmico y social para el pais, y un deber con los empleados como retribucion por
un trabajo realizado siendo este sustento de sus familias para cubrir necesidades
de distinta indole, dado su trascendencia el Gobierno ha enfatizado entre sus
politicas el regularizar cada afio el ambito laboral a través de reformas en la
legislacion, entre ellas estableciendo una revisién anual del salario minimo vital,
fijado anualmente mediante decreto de ley, con caracter progresivo, si bien por
parte del gobierno se busca equidad laboral pero no se analiza a profundidad las
repercusiones en el mercado laboral y el impacto en los diferentes sectores que no
tienen el mismo comportamiento, tal es el caso de las Pymes, que no pueden
solventar costos altos laborales de contratacion ocasionando disminucién en el

personal y un freno a sus operaciones productivas.
2.2 Andlisis Interno
2.2.1 Componente Organizacional

La empresa Colibri dispone de una némina de 27 trabajadores, los mismos que se
encuentran distribuidos en las diferentes areas cumpliendo con las prestaciones de
ley, al no existir una estructura organizativa formal, no cuenta con definicion de

puestos, obstaculizando introducir cambios en la cultura organizativa que se ha
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desarrollado por parte de los propietarios de forma tradicional, siendo los Unicos
gue toman las decisiones en la empresa en todos los &mbitos en base a su
experiencia adquirida y de forma precisa la participacion del personal, no cuenta
con un sistema de comunicacion interna y externa, la confiabilidad en el sistema

informatico se encuentra en proceso de mejoras.

La empresa se encuentra en el centro de la ciudad, sin embargo su infraestructura
limita la conectividad entre las diferentes areas de trabajo, fluidez en las tareas, y

un adecuado desenvolvimiento del personal.
2.2.2 Comercializacién

El sistema de comercializacion es ventas externas especificas y a través del local

que cuenta con la asesoria adecuada para satisfacer los requerimientos de clientes.

La empresa atiende las necesidades del mercado a nivel nacional de empresas
privadas instituciones publicas, los mismos que cuentan con costos preferenciales

por volumen de compra.

La empresa cuenta con buena ubicacion en el centro de la ciudad, sin embargo su
infraestructura e instalaciones no le permiten desarrollarse de manera adecuada,
requiere de mayor conectividad en las diferentes areas, asi como el uso de Tlcs
para mayor agilidad en sus actividades.

2.2.3 Componente Financiero

Al momento se subutiliza el sistema informatico incorporado hace dos afios en la
empresa debido la falta de capacitacion de la empresa proveedora en el area
contable lo que no permite obtener informacién financiera y resultados confiables.
La empresa a pesar de contar con clientela seleccionada, rentabilidad en sus
productos, la produccién en diferentes épocas del afio se encuentran a su maxima
capacidad, este tiempo sumado al crédito extendido por volumen que se otorga a

los clientes en temporadas escolares, navidad, ocasionan falta de liquidez.
2.2.4 Talento Humanos

La empresa no cuenta con un departamento de Talento Humano necesario debido
al numero de empleados, lo que ha ocasionado desorganizacion, como también
ausencia de procedimientos de seleccion, reclutamiento, capacitacion del personal,

no cuentan con un sistema de valoracién de rendimiento, incentivos, ni control del
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personal. Si bien sus propietarios facilitan y propician las condiciones para un buen
ambiente laboral, la falta de una estructura organizativa obstaculiza un mejor

rendimiento y eficiencia en los procesos de la empresa.

Sus actividades no cuentan con herramientas de gestion organizacional, la
diversificacion de productos produce una variedad de operaciones que requieren
mayor control y especificaciones. No existen niveles jerarquicos dentro de cada
area de trabajo, existen &reas generales como la contable, disefio, ventas y

operaciones en general.
2.2.5 Produccién

La planta de produccién y sus diferentes operaciones no cuenta con una correcta
organizacién, no hay procesos ni procedimientos que ayude a un mejor desarrollo
de las actividades, ausencia de TICS que facilite y agilite los procesos, el
mantenimiento de la maquinaria suele ser causa de retraso en las ordenes de
produccién, no cuenta con un control de inventario adecuado y la infraestructura no

se adecua a las necesidades de la empresa.
2.3 Matriz FODA

Para la construccion de la matriz FODA se obtuvo la informacion del analisis
situacional tanto interno para las fortalezas y debilidades, y del andlisis externo las
oportunidades y amenazas, en conjunto con su Gerente propietario, con el que se

determiné lo siguiente:
Andlisis FODA de la Empresa Colibri
Fortalezas

+ La empresa ofrece atencion personalizada al cliente, usando recursos como

la socializacion y la escucha.

+ La empresa dispone de un catalogo amplio y diversificado de productos

publicitarios, escolares, textiles, y graficos.

+ La marca Colibri se encuentra posicionada en el mercado, contando con el

reconocimiento a nivel nacional de sus multiples productos.

+ La empresa cuenta con experiencia en el mercado.
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+ La empresa ha ganado la preferencia de sus clientes, generando

experiencias positivas y satisfactorias.

+ La innovacion continua en los productos es parte primordial para la empresa

como creadores de nueva posibilidades y nuevas ideas.

+ La empresa dispone de costos preferenciales a clientes institucionales
publicos y privados.

+ La empresa cuenta con un selecto grupo de clientes potenciales quienes

son acreedores de beneficios y trato especial en los diferentes servicios.

+ La estabilidad laboral es un elemento importante para la empresa como

generador de compromiso y eficiencia para el grupo de colaboradores.
+ La empresa mantiene alianzas estratégicas con empresas proveedoras.

+ La empresa Colibri, se hace acreedora al reconocimiento recibiendo el

premio Internacional a la Calidad Empresarial Azuay 2013y 2014.
Debilidades
4+ La empresa no cuenta con un modelo de gestién administrativa.

+ La falta de planificacion interna de la empresa, impide mejorar la

comunicacion en las diferentes areas.

+ La empresa en su organizacién interna no cuenta con pProcesos,

procedimientos claros y definidos.

+ EIl sistema informatico de la empresa se encuentra subutilizado, no hay

datos financieros, ni contables confiables.

+ En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de control de

inventario, ocasionando falta de informacion de utilidad y relevancia.

+ La Imagen corporativa de la empresa no se ha culminado, dejando
inconcluso varios elementos, generando deficiencia y ausencia de

resultados.
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Las instalaciones de la empresa tienen limitantes de conectividad y
comunicacion, ocasionando demoras en las diferentes operaciones

cotidianas.

La capacidad de produccion de la empresa es insuficiente para cumplir con
la demanda de trabajo en especial en el area gréfica.

La empresa no cuenta con la infraestructura adecuada, con los afios ha

crecido asi como sus requerimientos en las diferentes areas.

Tanto en la sala de exhibicion como en la bodega de la empresa existen
productos obsoletos y lineas de productos stockeadas por falta de control y

abandono.

Oportunidades

-

El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra en crecimiento,

su diversificacién de productos le permite tener un amplio campo de accion.

La competencia respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece todos los

servicios integrales y diversificados de productos al cliente.

EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnol6gico pueden ser usadas
para mejorar la eficiencia y eficacia en las diferentes operaciones de la

empresa.

La construccion de la imagen corporativa de la empresa como herramienta
gue le permitira fortalecer su imagen, mejorar la percepcion del cliente, y

diferenciarse de la competencia.

El uso masivo de redes sociales por parte del cliente permite aprovechar y

aumentar las posibilidades comerciales para la empresa.

Nuevos nichos de mercado, clientes importantes se encuentran

desatendidos, pueden ser aprovechados por la empresa.

El desarrollo tecnolégico en maquinaria y equipos que ofrece el mercado en
las diferentes ramas como la gréfica, textil, publicitaria pueden ser
aprovechados por la empresa para mejorar sus procesos e incrementar su

capacidad productiva y competitividad.
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Amenazas

-

El ingreso de productos importados desde la China a costos bajos,
ocasionan disminucién del consumo de productos nacionales, afectando a la

empresa en sus ventas.

El Ingreso de nuevos competidores que se especializan exclusivamente en

una rama textil, publicitaria, grafica, escolar.

El cambio de habitos de compra, gustos, necesidades por parte del
consumidor han llevado a una obsolescencia acelerada de productos y

servicios.

La inestabilidad econdmica crea falta de solvencia de clientes, afectando a

la empresa en la recuperacion de cartera y sus distintas operaciones.

La inestabilidad politica y econémica generan incertidumbre y desequilibrio

en el mercado ocasionando falta de liquidez en la empresa.

Las empresas competidoras disminuyen sus costos con la intencién de
captar nuevos clientes potenciales, generando inconvenientes en las

negociaciones de la empresa.

El uso de la tecnologia y su influencia en el consumidor acelera la dinamica
comercial forzando a la empresa a estar lista para cumplir las nuevas

necesidades del mercado, personajes, colores, tendencias, moda.
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Tabla 1. Matriz FODA de la Empresa Colibri

1. Laempresa ofrece atencién personalizada al cliente, usando recursos
como la socializacion y la escucha.

2. La empresa dispone de un catalogo amplio y diversificado de
productos publicitarios, escolares, textiles, y gréaficos.

3. Lamarca Colibri se encuentra posicionada en el mercado, contando
con el reconocimiento a nivel nacional de sus mltiples productos.

4. La empresa cuenta con experiencia en el mercado.

5. Laempresa ha ganado la preferencia de sus clientes, generando
experiencias positivas y satisfactorias.

6. La innovacion continua en los productos es parte primordial para la
empresa como creadores de nueva posibilidades y nuevas ideas.

7. Laempresa dispone de costos preferenciales a clientes
institucionales publicos y privados.

8. La empresa cuenta con un selecto grupo de clientes potenciales
quienes son acreedores de beneficios y trato especial en los diferentes
servicios.

9. La estabilidad laboral es un elemento importante para la empresa
como generador de compromiso y eficiencia para el grupo de
colaboradores.

10. La empresa mantiene alianzas estratégicas con empresas
proveedoras.

11. La empresa Colibri, se hace acreedora al reconocimiento recibiendo
el premio Internacional a la Calidad Empresarial Azuay 2013y 2014.

1. Laempresa no cuenta con un modelo de gestion administrativa.

2. Lafalta de planificacion interna de la empresa, impide mejorar la
comunicacion en las diferentes areas.

3. Laempresa en su organizacion interna no cuenta con procesos,
procedimientos claros y definidos.

4. El sistema informatico de la empresa se encuentra subutilizado, no hay
datos financieros, ni contables confiables.

5. En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de control de
inventario, ocasionando falta de informacion de utilidad y relevancia.

6. La Imagen corporativa de la empresa no se ha culminado, dejando
inconcluso varios elementos, generando deficiencia y ausencia de resultados.

7. Las instalaciones de la empresa tienen limitantes de conectividad y
comunicacion, ocasionando demoras en las diferentes operaciones cotidianas.

8. La capacidad de produccion de la empresa es insuficiente para cumplir con
la demanda de trabajo en especial en el area gréfica.

9. Laempresa no cuenta con la infraestructura adecuada, con los afios ha
crecido asi como sus requerimientos en las diferentes areas.

10. Tanto en la sala de exhibicion como en la bodega de la empresa existen
productos obsoletos y lineas de productos stockeadas por falta de control y
abandono.
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ESTRATEGIA F.O.

ESTRATEGIA D.O.

1. El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra
en crecimiento, su diversificacién de productos le permite tener
un amplio campo de accion.

2. Lacompetencia respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece
todos los servicios integrales y diversificados de productos al
cliente.

3. EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnolégico
pueden ser usadas para mejorar la eficiencia y eficacia en las
diferentes operaciones de la empresa.

4. La construccién de la imagen corporativa de la empresa
como herramienta que le permitira fortalecer su imagen, mejorar
la percepcion del cliente, y diferenciarse de la competencia.

5. El uso masivo de redes sociales por parte del cliente permite
aprovechar y aumentar las posibilidades comerciales para la
empresa.

6. Nuevos nichos de mercado, clientes importantes se
encuentran desatendidos, pueden ser aprovechados por la
empresa.

7. Eldesarrollo tecnoldgico en maquinaria y equipos que
ofrece el mercado en las diferentes ramas como la gréfica,
textil, publicitaria pueden ser aprovechados por la empresa para
mejorar sus procesos e incrementar su capacidad productiva y
competitividad.

1. (F2, O1) Ampliar el mercado capacitando al
equipo de ventas.

2. (F2, F3, F4, F5, F6, F7, F8, F10, F11, O1, O6)
Reforzar los servicios y beneficios de la
diversificacion de productos incorporando al
personal un Supervisor que coordine y controle
todas las areas de la empresa.

3. (F1, O1) Impulsar la fuerza de ventas con una
capacitacion mensual para los 4 vendedores.

4. (F2, F3, F5, F6, O3) Incorporar a la empresa el
uso de las TICS, para agilitar los procesos de las
diferentes actividades, como telefonia celular,
computadores, radios intercomunicadores.

5. (F1, F3, F5, F8, F11, 04, O5) Desarrollar la
imagen corporativa como herramienta para impulsar
el posicionamiento de la empresa.

6. (F2, O6) Ingresar a otros nichos de mercado
identificados, promocionando sus servicios.

7. (F7, O7) Actualizar la maquinaria gréfica para
mejorar y optimizar los procesos.

1. (D1, D2, D3, O1) Implementar un modelo de
gestiéon administrativa en la empresa, a través de un
Plan estratégico que permita mejorar los procesos
internos.

2. (D2, 01, 06, O7) Planificar e informar a través de
reuniones, comunicados, fomentar el trabajo en
equipo, capacitaciones.

3. (D3, O7) Conocer la estructura funcional de la
empresa y realizar planes de mejoras en cada é&rea.

4. (D4, O1) Hacer uso del sistema informatico
existente, que le permita administrar los recursos
financieros, contables con el apoyo de la empresa
proveedora del sistema.

5. (D5, O1) Realizar un inventario fisico de
mercaderia e insumos existentes e ingresar al
sistema informatico, dotando de una computadora al
responsable de bodega.

6. (D7, D9, O1, O3) Adquirir cinco radios de
comunicacion para facilitar la coordinacion interna, la
compra de dos computadoras para el area de
produccion y ventas.

7. (D10, O1) Realizar un inventario de productos
obsoletos, cuantificarlos y realizar una promocion y
descuentos con los responsables del area de ventas
y contable.

8. (D10, O1) Revisar el inventario de productos con
alto stock por los responsables del &rea de
comercializacién y administracion con la intencion de
determinar un plan de venta como la conveniencia de
mantener lineas de productos.
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L Awenazas ESTRATEGIA F.A. ESTRATEGIA D.A.

1. Elingreso de productos importados desde la China a 1. (F1, A2, A3, AB) Mejorar la atencion al cliente

costos baios. ocasionan disminucion del consumo de realizando una capacitacion mensual a los 4 1. (D1, D2, D3, D4, D5, D6, D7, D10, A2, A4, A6)

roductosj na,cionales afectando a la empresa en sus ventas vendedores potenciando los productos Implementar un modelo de gestiéon administrativo integral.
P ' P " | producidos y su diversificacion.
2. ElIngreso de nuevos competidores que se especializan 2. (F2, A1, A2) Fortalecer la presencia de la 2. (D4, A4, A5) Dar seguimiento de las cobranzas usando
exclusivamente en una rama textil, publicitaria, gréafica, empresa en el mercado, a través de la imagen el sistema informético a través de informes semanales de
escolar. corporativa y marketing. la cartera de clientes.
3. El cambio de habitos de compra, gustos, necesidades 3. (F4, F5, F8, A4, A5,) Dar seguimiento de las 3'.(D1’ D10, A2) R_eall_zar un inventario fisico _de mr_ercaderla

. ; - . e insumos con la finalidad de conocer datos financieros,
por parte del consumidor han llevado a una obsolescencia politicas de cobranzas usando el sistema .
- ; L . . contables y gestionar los recursos controlando,

acelerada de productos y servicios. informatico a través de informes semanales.

protegiendo, y evaluando su administracion.

4. (F1, F2, F3, F4, F6, F7, F10, F11, A7) Usar el
marketing digital como herramienta competitiva, | 4. (D6, A2, A7) Fortalecer la imagen corporativa de la
contratando una empresa de comunicacion empresa a través de la contratacion de un profesional.
digital.

4. Lainestabilidad econémica crea falta de solvencia de
clientes, afectando a la empresa en la recuperacion de
cartera y sus distintas operaciones.

5. La inestabilidad politica y econdémica generan
incertidumbre y desequilibrio en el mercado ocasionando
falta de liquidez en la empresa.

6. Las empresas competidoras disminuyen sus costos con
la intencién de captar nuevos clientes potenciales, generando
inconvenientes en las negociaciones de la empresa.

7. Eluso de la tecnologia y su influencia en el consumidor
acelera la dinamica comercial forzando a la empresa a estar
lista para cumplir las nuevas necesidades del mercado,
personajes, colores, tendencias, moda.

Fuente: Analisis Situacional de la empresa Colibri.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad
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De la matriz FODA se obtuvieron los siguientes resultados:

ESTRATEGIA F.O:

(F2, O1) Ampliar el mercado capacitando al equipo de ventas.

(F2, F3, F4, F5, F6, F7, F8, F10, F11, O1, O6 ) Reforzar los servicios y beneficios de la diversificacion de productos
Incorporando al personal un Supervisor que coordine y controle todas las areas de la empresa.

(F1, O1) Impulsar la fuerza de ventas con una capacitacion mensual para los 4 vendedores.

(F2, F3, F5, F6, O3) Incorporar a la empresa el uso de las TICS, para agilitar los procesos de las diferentes actividades, como

telefonia celular, computadores, radios intercomunicadores.

(F1, F3, F5, F8, F11, O4, O5) Desarrollar la imagen corporativa como herramienta para impulsar el posicionamiento de la

empresa.
(F2, O6) Ingresar a otros nichos de mercado identificados, promocionando sus servicios.

(F7, O7) Actualizar la maquinaria grafica para mejorar y optimizar los procesos.

ESTRATEGIA D.O:

(D1, D2, D3, 01) Implementar un modelo de gestién administrativa en la empresa, a través de un Plan estratégico que permita

mejorar los procesos internos.
(D2, 01, 06, O7)Planificar e informar a través de reuniones, comunicados, fomentar el trabajo en equipo, capacitaciones.
(D3, O7) Conocer la estructura funcional de la empresa y realizar planes de mejoras en cada area.

(D4, O1) Hacer uso del sistema informético existente, que le permita administrar los recursos financieros, contables con el
apoyo de la empresa proveedora del sistema.

(D5, 01) Realizar un inventario fisico de mercaderia e insumos existentes e ingresar al sistema informatico, dotando de una

computadora al responsable de bodega.

(D7, D9, 01, O3) Adquirir cinco radios de comunicacién para facilitar la coordinacion interna, la compra de dos computadoras

para el area de produccion y ventas.

(D10, O1) Realizar un inventario de productos obsoletos, cuantificarlos y realizar una promocion y descuentos con los

responsables del area de ventas y contable.

(D10, O1) Revisar el inventario de productos con alto stock por los responsables del area de comercializacién y administracion

con la intencién de determinar un plan de venta como la conveniencia de mantener lineas de productos.

ESTRATEGIA F.A:

1.

(F1, A2, A3, A6) Mejorar la atencion al cliente realizando una capacitacion mensual a los 4 vendedores potenciando los

productos producidos y su diversificacion.
(F2, A1, A2) Fortalecer la presencia de la empresa en el mercado, a través de la imagen corporativa y marketing.

(F4, F5, F8, A4, A5) Dar seguimiento de las politicas de cobranzas usando el sistema informatico a través de informes

semanales.

(F1, F2, F3, F4, F6, F7, F10, F11, A7) Usar el marketing digital como herramienta competitiva, contratando una empresa de

comunicacion digital.

ESTRATEGIA D.A:

(D1, D2, D3, D4, D5, D6, D7, D10, A2) implementar un modelo de gestion administrativo integral.

(D4, A4, A5) Dar seguimiento de las cobranzas usando el sistema informatico a través de informes semanales de la cartera

de clientes.

(D1, D10, A2) Realizar un inventario fisico de mercaderia e insumos con la finalidad de conocer datos financieros, contablesy

gestionar los recursos controlando, protegiendo, y evaluando su administracion.
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4. (D6, A2, A7) Fortalecer la imagen corporativa de la empresa a través de la contratacion de un profesional.

Tabla 2. Matriz de evaluaciéon de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES

o (S

El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra en
crecimiento, su diversificacion de productos le permite tener un
amplio campo de accién.

0,09

2 0,18

La competencia respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece todos
los servicios integrales y diversificados de productos al cliente.

0,1

3 0,3

EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnolégico puede ser
usado para mejorar la eficiencia y eficacia en las diferentes
operaciones de la empresa.

0,08

2 0,16

La construccion de la imagen corporativa de la empresa como
herramienta que le permitira fortalecer su imagen, mejorar la
percepcion del cliente, y diferenciarse de la competencia.

0,1

El uso masivo de redes sociales por parte del cliente permite
aprovechar y aumentar las posibilidades comerciales para la
empresa.

0,06

1 0,06

Nuevos nichos de mercado, clientes importantes se encuentran
desatendidos, pueden ser aprovechados por la empresa.

0,09

2 0,18

El desarrollo tecnoldgico en maquinaria y equipos que ofrece el
mercado en las diferentes ramas como la grafica, textil, publicitaria
pueden ser aprovechados por la empresa para mejorar sus
procesos e incrementar su capacidad productiva y competitividad.

0,06

2 0,12

AMENAZAS

El ingreso de productos importados desde la China a costos bajos,
ocasionan disminucion del consumo de productos nacionales,
afectando a la empresa en sus ventas.

0,04

2 0,08

El Ingreso de nuevos competidores que se especializan
exclusivamente en una rama textil, publicitaria, grafica, escolar.

0,05

1 0,08

10

El cambio de habitos de compra, gustos, necesidades por parte
del consumidor han llevado a una obsolescencia acelerada de
productos y servicios.

0,06

2 0,05

11

La inestabilidad econémica crea falta de solvencia de clientes,
afectando a la empresa en la recuperacién de cartera y sus
distintas operaciones.

0,06

2 0,12

12

La inestabilidad politica y econémica genera incertidumbre y
desequilibrio en el mercado ocasionando falta de liquidez en la
empresa.

0,08

1 0,12

13

Las empresas competidoras disminuyen sus costos con la
intencién de captar nuevos clientes potenciales, generando
inconvenientes en las negociaciones de la empresa.

0,04

2 0,08

14

El uso de la tecnologia y su influencia en el consumidor acelera la
dinamica comercial forzando a la empresa a estar lista para
cumplir las nuevas necesidades del mercado, personajes, colores,
tendencias, moda.

0,08

2 0,08

TOTAL

0,99

1,81

Fuente: FODA

Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad

41



Mediante la matriz de evaluacion de factores externos (EFE) se obtuvo segun la
puntuacion de la empresa de 1,82 que indica que se encuentra bajo la puntuacion
promedio de 2,5 lo que establece que la empresa no estd respondiendo a las
oportunidades y amenazas existentes del mercado, las estrategias empleadas no
aprovechan las oportunidades y las estrategias no minimizan los posibles efectos de

las amenazas.

En la tabla se observa que el factor méas relevante de éxito es “La competencia
respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece todos los servicios integrales y
diversificados de productos al cliente” con una ponderacion de 0,10, también se

considera de relevancia las siguientes puntuaciones.
Segun la matriz EFE de la empresa Colibri se obtuvo los siguientes factores:

+ La construccion de la imagen corporativa de la empresa como herramienta que
le permitirhd fortalecer su imagen, mejorar la percepcién del cliente, y

diferenciarse de la competencia. de 0,10.

+ El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra en crecimiento, su
diversificacion de productos le permite tener un amplio campo de accién, con

una ponderacién de 0,09.

+ Nuevos nichos de mercado, clientes importantes se encuentran desatendidos,

pueden ser aprovechados por la empresa., con una ponderacion 0,09.

+ EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnolégico pueden ser usadas para
mejorar la eficiencia y eficacia en las diferentes operaciones de la empresa,

con una ponderacion 0,08.

+ La inestabilidad politica y econémica generan incertidumbre y desequilibrio en
el mercado ocasionando falta de liquidez en la empresa, con una ponderacién
0,09.

+ El uso de la tecnologia y su influencia en el consumidor acelera la dinamica
comercial forzando a la empresa a estar lista para cumplir las nuevas
necesidades del mercado, personajes, colores, tendencias, moda, con una

ponderacion 0,08.
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+ La competencia respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece todos los servicios

integrales y diversificados de productos al cliente.

+ La construccion de la imagen corporativa de la empresa como herramienta que
le permitirhd fortalecer su imagen, mejorar la percepcion del cliente, y

diferenciarse de la competencia.

+ El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra en crecimiento, su

diversificacion de productos le permite tener un amplio campo de accion.
+ Nichos de mercado, clientes importantes que se encuentran en otros

mercados.

+ EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnolégico pueden ser usadas para

mejorar la eficiencia y eficacia en las diferentes operaciones de la empresa.
Amenazas:

+ La inestabilidad politica y econémica generan incertidumbre y desequilibrio en

el mercado ocasionando falta de liquidez en la empresa.

+ El uso de la tecnologia y su influencia en el consumidor acelera la dinamica
comercial forzando a la empresa a estar lista para cumplir las nuevas

necesidades del mercado, personajes, colores, tendencias, moda.

El factor de éxito de relevancia es “La competencia respecto a la empresa, no cuenta

ni ofrece todos los servicios integrales y diversificados de productos al cliente”.

Tabla 3. Matriz de evaluacion de Factores Internos (EFI)

PUNTUACION
FACTORES INTERNO CLAVE PONDERACION | CALIFICACION | o0 oo oo
FORTALEZAS
1 | Laempresa ofrece atenci6n personalizada al cliente, 0,05 3 0,15

usando recursos como la socializacion y la escucha.

La empresa dispone de un catalogo amplio y
2 | diversificado de productos publicitarios, escolares, 0,08 3 0,24
textiles, y gréficos.

La marca Colibri se encuentra posicionada en el

3 | mercado, contando con el reconocimiento a nivel 0,01 2 0,02
nacional de sus multiples productos.
4 | La empresa cuenta con experiencia en el mercado. 0,05 3 0,15

La empresa ha ganado la preferencia de sus clientes,

generando experiencias positivas y satisfactorias. 0,04 2 0,08

La innovacioén continua en los productos es parte
6 | primordial para la empresa como creadores de nueva 0,07 3 0,21
posibilidades y nuevas ideas.
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La empresa dispone de costos preferenciales a clientes 0.04 2 008
institucionales publicos y privados. ’ ’

La empresa cuenta con un selecto grupo de clientes
8 | potenciales quienes son acreedores de beneficios y 0,01 2 0,02
trato especial en los diferentes servicios.

La estabilidad laboral es un elemento importante para la
9 | empresa como generador de compromiso y eficiencia 0,03 2 0,06
para el grupo de colaboradores.

La empresa mantiene alianzas estratégicas con

10 empresas proveedoras. 0,05 2 0,10
Recibe Premio Internacional a la Calidad empresarial

11 Azuay 2013y 2014. 0,01 2 0,02
DEBILIDADES

12 La empresa no cuenta con un modelo de gestion 0,10 1 0,10
administrativa
La falta de planificacion interna de la empresa, impide

13 mejorar la comunicacion en las diferentes areas. 0,07 2 0,14
La empresa en su organizacion interna no cuenta con

14 procesos, procedimientos claros y definidos. 0,07 1 0,07
El sistema informatico de la empresa se encuentra

15 | subutilizado, no hay datos financieros, ni contables 0,07 1 0,07
confiables.
En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de

16 | control de inventario, ocasionando falta de informacién 0,07 1 0,07

de utilidad y relevancia.

La Imagen corporativa de la empresa no se ha
17 | culminado, dejando inconcluso varios elementos, 0,05 1 0,05
generando deficiencia y ausencia de resultados.

Las instalaciones de la empresa tienen limitantes de
18 | conectividad y comunicacién, ocasionando demoras en 0,03 1 0,03
las diferentes operaciones cotidianas.

La capacidad de produccion de la empresa es
19 | insuficiente para cumplir con la demanda de trabajo en 0,05 1 0,05
especial en el area grafica

La empresa no cuenta con la infraestructura adecuada,
20 | con los afios ha crecido asi como sus requerimientos en 0,04 1 0,04
las diferentes areas.

Tanto en la sala de exhibicién como en la bodega de la

21 |empresa existen productos obsoletos y lineas de 0,01 1 0,01
productos stockeadas por falta de control y abandono.
TOTAL 1,00 1,76

Fuente: FODA
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.

Mediante la matriz de evaluacion de factores internos (EFI) se obtuvo segun la
puntuacién de la empresa de 1,76 que indica que se encuentra bajo la puntuacion
promedio de 2,5 lo que establece que la empresa tiene varias debilidades internas por

superar y lograr consolidar sus fortalezas.

En la tabla se observa que el factor mas relevante de éxito es “La empresa no cuenta

con un modelo de gestién administrativa” con una ponderacion de 0,09.

Segun la matriz EFI de la empresa Colibri se obtuvo los siguientes factores:
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+ La empresa dispone de un catdlogo amplio y diversificado de productos
publicitarios, escolares, textiles, y graficos, con una ponderacion 0,08

+ La innovacion continua en los productos es parte primordial para la empresa
como creadores de nueva posibilidades y nuevas ideas, con una ponderacién
0,07

+ La falta de planificacion interna de la empresa, impide mejorar la comunicacion
en las diferentes areas, con una ponderacion 0,07

+ La empresa en su organizacion interna no cuenta con procesos,
procedimientos claros y definidos, con una ponderacion 0,07

+ El sistema informatico de la empresa se encuentra subutilizado, no hay datos
financieros, ni contables confiables, con una ponderacién 0,07

+ En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de control de inventario,
ocasionando falta de informacion de utilidad y relevancia, con una ponderacion
0.07.

Fortalezas:

+ La empresa dispone de un catdlogo amplio y diversificado de productos
publicitarios, escolares, textiles, y gréficos.

+ La innovacion continua en los productos es parte primordial para la empresa
como creadores de nueva posibilidades y nuevas ideas.

Debilidades:

+ La empresa no cuenta con un modelo de gestién administrativa.

+ La falta de planificacion interna de la empresa, impide mejorar la comunicacion
en las diferentes areas.

+ La empresa en su organizacion interna no cuenta con procesos,
procedimientos claros y definidos.

+ El sistema informatico de la empresa se encuentra subutilizado, no hay datos

financieros, ni contables confiables.
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+ En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de control de inventario,

ocasionando falta de informacion de utilidad y relevancia

El factor de éxito de relevancia es “La empresa no cuenta con un modelo de gestion

administrativa”
2.4 Andlisis de Procesos

A continuacion a través del inventario de procesos internos de la empresa se define y
registrar las actividades de valor, como se ha mencionado la empresa no cuenta con
esta informacién la misma sera de utilidad para determinar cuéles son los procesos
gobernantes o claves, procesos basicos o estratégicos, y procesos de apoyo, y una
vez identificado los procesos se elaborara la cadena de valor.

2.4.1 Inventario de Procesos

El inventario de procesos se desarrolld6 con la colaboracion del Gerente, quién

proporciono la informacion de las actividades internas de la empresa.
v' Visita a clientes externos especificos.
v" Envio cotizaciones a clientes externos.
v" Planificacién de proyectos por temporadas.

v' Recepcion requerimiento de clientes sea de productos publicitarios,

escolares en el local.
v' Asesoria en los requerimientos al cliente.

v Envio del requerimiento para el area de disefio para determinar materiales,

y especificaciones.

v" Poner a consideracion del cliente de forma presencial o mail para detalles y

aprobacion.

v" Realizar una prueba previa del producto, dependiendo del disefio del

requerimiento y complejidad
v' Coordinar con el area de trabajo sea textil, grafica u otra que sea el trabajo.

v Verificar fisicamente si se cuenta con los insumos para la produccion.
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Realizar la compra al proveedor los materiales requeridos.
Determinar tiempo de entrega de los insumos.

Receptar la mercaderia.

Envi6 a Contabilidad para su registro contable.

Realizar cortes al material.

Responsabiliza area se encarga del material para cada proceso.
Realiza el area de trabajo una prueba previa a su produccion.
Autorizar la prueba y se procede con la produccion.

Determinar tiempos de produccién depender4d de la complejidad del
producto.

Terminado los productos se procede al empaque y conteo para el

despacho.

Facturacion.

Autorizacion venta a crédito o contado.

Realiza documentacion y archivo.

Realiza el despacho del o los productos.

Comunicarse con el cliente para el seguimiento y control de calidad.
Recuperacion de cartera, cobros.

Disefio de productos nuevos.

Pago a proveedores.

Realizar la gestion tributaria.

Realizar la gestién de ndmina de trabajadores.
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Tabla 4. Matriz de Clasificacién de proceso de la Empresa Colibri

Para la elaboracion de la Matriz de Clasificacion de procesos se separaron las

actividades en diferentes areas de la empresa.

PROCESOS

AREAS

SI=1 NO= 0

LOGISTICA
INTERNA

OPERACIONES

VENTAS

FINANCIERA

ADMINISTRATIVA

Visita a clientes externos
especificos.

0

Envio cotizaciones a clientes
externos por temporadas.

0

Planificacion de proyectos.

Recepcion requerimiento de
clientes sea de productos
publicitarios, escolares en el
local.

Asesoria en los requerimientos
al cliente.

Envio del requerimiento para el
area de disefio para determinar
materiales, y especificaciones.

Poner a consideracion del
cliente de forma presencial o
mail para detalles y
aprobacion.

Realizar una prueba previa del
producto, dependiendo del
disefio del requerimiento y
complejidad.

Coordinar con el area de
trabajo sea textil, grafica u otra.

Verificar fisicamente si se
cuenta con los insumos para la
produccion.

Realizar la compra al
proveedor los materiales
requeridos.

o

Determinar tiempo de entrega
de los insumos.

Receptar la mercaderia.

o |Oo |O

Envi6 a Contabilidad para su
registro contable.

=

Realizar cortes al material.

= | O O |-

o |Oo o |o |O

o |Oo o |Oo

Se encarga de la distribucién
de los insumos para cada
proceso.

Realiza el area de trabajo una
prueba previa a su produccion.

Autorizar la prueba y se
procede con la produccion.

Determinar tiempos de
produccién dependera de la
complejidad del producto.

Terminado los productos se
procede al empaque y conteo
para el despacho.
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Facturacion. 0 0 0 0 1

Realiza documentacién y

archivo. 0 0 0 0 1
Realiza el despacho del o los
productos. 1 0 0 0 0

Comunicarse con el cliente
para el seguimiento y control

de calidad. 0 0 1 Y 0
Recuperacion de cartera,

cobros. 0 0 1 0 0
Disefios de productos nuevos. 0 1 0 0 0
Pago a proveedores. 0 0 0 0 1
Realizar la gestion tributaria. 0 0 0 1 0
Realizar gestidon de ndmina 0 0 0 0 1

de trabajadores.

Fuente: Procesos empresa Colibri, Gerente General.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.

De acuerdo a la Matriz de clasificacion de procesos de la empresa Colibri se
obtuvieron los siguientes resultados:
Area Logistica interna:
+ Verificar fisicamente si se cuenta con los insumos para la produccion.
+ Receptar la mercaderia e insumos.
+ Se encarga de la distribucion de los insumos para cada proceso.
+ Realiza el despacho de productos.
Area Operaciones:

+ Envio del requerimiento para el area de disefio para determinar materiales, y

especificaciones.

+ Poner a consideracion del cliente de forma presencial o mail para detalles y
aprobacion.

+ Realizar una prueba previa del producto, dependiendo del disefio del

requerimiento y complejidad.
+ Determinar tiempo de entrega de los insumos.
+ Realizar cortes al material.
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+ Realiza el area de trabajo una prueba previa a su produccion.
+ Determinar tiempos de produccién dependera de la complejidad del producto.
+ Terminado los productos se procede al empaque y conteo para el despacho.
+ Disefios de productos nuevos.

Area Ventas:
+ Visita a clientes externos especificos.
+ Envio cotizaciones a clientes externos.

+ Recepcion requerimiento de clientes sea de productos publicitarios, escolares

en el local.
+ Asesoria en los requerimientos al cliente.
+ Comunicarse con el cliente para el seguimiento y control de calidad.
+ Recuperacién de cartera, cobros.
Area Financiera:
+ Planificacion de proyectos.
+ Envi6 a Contabilidad para su registro contable.
+ Realizar la gestion tributaria.
Area Administrativa:
+ Coordinar con el area de trabajo sea textil, grafica u otra.
+ Realizar la compra al proveedor los materiales requeridos.
+ Autorizar la prueba y se procede con la produccién.
+ Facturacion.
+ Realiza documentacion y archivo.

+ Pago a proveedores.
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+ Realizar la gestion de nomina de trabajadores.
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2.4.2 Cadena de Valor

Figura 15. La Cadena de Valor

L
(?) APOYO ADMINISTRATIVO
wo
o >
3¢
><
= APOYO FINANCIERO
<
LOGISTICA OPERACIONES VENTAS
INERNA -Envio del requerimiento para el -Visita a clientes
-Verificar area de disefio para determinar externos especificos.
fisicamente si se materiales. -Envio cotizaciones a
" cuenta con los -Solicitar al cliente de forma clientes externos.
< insumos para la - presencial o mail detalles y -Recepcion
o produccion. aprobacion. requerimiento de
g -Receptar la -Realizar una prueba previa del clientes sea de
x mercaderia e producto, dependiendo del disefio. productos publicitarios,
o insumos. -Tiempo de entrega de los insumos. escolares en el local.
& -Se encarga de la -Realizar cortes al material. -Asesoria en los
) distribucion de los -Realiza el area de trabajo una requerimientos al
g insumos para cada prueba previa a su produccion. cliente.
S proceso. -Determinar tiempos de produccion -Comunicarse con el
(l:) -Realiza el --Terminado los productos se cliente para el
e despacho de procede al empaque y conteo para seguimiento y control
productos. el despacho. de calidad.
-Disefios de productos nuevos. -Recuperacion de
cartera, cobros.

Fuente: Procesos empresa Colibri, Gerente General.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.
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El gréfico de la Cadena de Valor con los datos obtenidos del matriz de clasificacion
de procesos que indica las actividades primarias como las de apoyo de la empresa
Colibri.

2.4.3 Mapa de Procesos

Para la seleccidon de procesos se ha respondido a las siguientes preguntas en la
qgue 1 es positivo y 0 negativo, y una vez obtenido los resultados se clasifica segun
el puntaje donde 4 es el de mayor importancia de procesos gobernantes o claves,
puntaje 3 el de los procesos basicos o estratégicos, y procesos de apoyo que se

dividiran segun el aporte a los procesos, las preguntas son las siguientes:
1. ¢ Este proceso es imprescindible para la empresa?

2. ¢ Si se mejora este proceso mejorara la imagen de la empresa?

3. ¢ Si se mejora este proceso, se reduciran tiempos y costos?

4. ¢ Si se mejora este proceso, se mejorara la calidad de los productos?
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Tabla 5. Matriz de Seleccion de Procesos

AREAS DE LA EMPRESA

PREGUNTAS

TOTA

1

2

3

4

Area Logistica interna:

Verificar fisicamente si se cuenta con los insumos para la produccién.

Receptar la mercaderia e insumos.

Se encarga de la distribucion de los insumos para cada proceso.

Realiza el despacho de productos.

[ SN IS '
= | OO |-
[ S IS '
R O+ |O

AN W W

Area Operaciones:

Envio del requerimiento para el area de disefio para determinar materiales, y
especificaciones.

Poner a consideracion del cliente de forma presencial o mail para detalles y
aprobacién.

o

Realizar una prueba previa del producto, dependiendo del disefio del requerimiento
y complejidad.

Determinar tiempo de entrega de los insumos.

Realizar cortes al material.

Realiza el area de trabajo una prueba previa a su produccion.

Determinar tiempos de produccion dependera de la complejidad del producto.

Terminado los productos se procede al empaque y conteo para el despacho.

Disefios de productos nuevos.

IR =)
RlR|R|(RP|O|R|[R

RIR|R(R (R [(R[(R
= =

AN INDNW W w H

Area Ventas:

Visita a clientes externos especificos.

=

=

=

Envio cotizaciones a clientes externos.

=

=

=

Recepcion requerimiento de clientes sea de productos publicitarios, escolares en el
local.

Asesoria en los requerimientos al cliente.

Comunicarse con el cliente para el seguimiento y control de calidad.

Recuperacion de cartera, cobros.

TSN T ™
ROk |-

== |O|O

O[O O |-

W wi wN w [bH

Area Financiera:

Planificacion de proyectos.

B

=

B

B

Envié a Contabilidad para su registro contable.

N | B

Realizar la gestion tributaria.

[N
o
[y

oo

N

Area Administrativa:

Coordinar con el area de trabajo sea textil, grafica u otra.

Realizar la compra al proveedor los materiales requeridos.

Autorizar la prueba y se procede con la produccion.

Facturacion.

Realiza documentacion y archivo.

Pago a proveedores.

Realizar la gestién de némina de trabajadores.

RiIR|R(R (R [R(-
Ok |OR|R| Ok
OO0 O |0 |F |-
OO0 (O |||k
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Fuente: Procesos empresa Colibri.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.
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MAPA DE PROCESOS

Del resultado obtenido se ha elaborado el mapa de procesos clasificados en
procesos gobernantes, procesos basicos, y procesos de apoyo de la empresa
Colibri.

Figura 16. Mapa de procesos Empresa Colibri

PROCESOS GOBERNANTES
-Realiza el despacho de productos.

-Envio del requerimiento para el area de disefio para determinar materiales, y -
especificaciones.

-Realiza el area de trabajo una prueba previa a su produccion.

-Determinar tiempos de produccion dependeréa de la complejidad del producto.
-Disefios de productos nuevos.

-Visita a clientes externos especificos.

-Planificacion de proyectos.

-Coordinar con el area de trabajo sea textil, grafica u otra.

PROCESOS BASICOS
-Receptar la mercaderia e insumos.

-Poner a consideracioén del cliente de forma presencial o mail para detalles y
aprobacion.

-Realizar una prueba previa del producto, dependiendo del disefio del
requerimiento y complejidad.

-Envio cotizaciones a clientes externos.

-Asesoria en los requerimientos al cliente.

-Comunicarse con el cliente para el seguimiento y control de calidad.

-Autorizar la prueba y se procede con la produccion.

PROCESOS DE APOYO
-Verificar fisicamente si se cuenta con los insumos para la produccion.

-Realizar la compra al proveedor los materiales requeridos.
-Determinar tiempo de entrega de los insumos.

-Recuperacion de cartera, cobros.

Fuente: Procesos empresa Colibri.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad
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Capitulo 1l
3. Direccionamiento Estratégico

El presente capitulo se ha desarrollado con la colaboracién y participacién del
Gerente General y trabajadores de la empresa Colibri, la elaboracion de la
propuesta de direccionamiento estratégico estd sustentado en las diversas
necesidades del grupo de personas que la conforman.

3.1 Organigrama

Figura 17. Organigrama Estructural Funcional de Colibri

GERENTE GENERA\I
AsISTENTE i
ADMINISTRATIVA
I I I I
AREA i
OMERCIALIZACIO AREA DE DISENO PRgF;EUACIZ,E@N
Y MARKETING
SUPERVISOR L
ADMINISTRATIVO m S | m
FINANZAS Y L
L SLLADO ALTA
TALENTO HUMAN({ FRECUENCIA

Il TERMINADO Y
EMPAQUE

AREA
ADMINISTRATIVA

BODEGUERO

CHOFERY
— CONSERJE

Fuente: Informacion proporcionada Gerente y empleados.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.

56



El siguiente cuadro indica la conformacion del namero de trabajadores de la
empresa segun el area, elaborado con la colaboracion del Gerente y la propuesta
de la autora, acorde a las actividades actuales y las que podrian facilitar una
gestion eficiente.

Tabla 6. Distribucidon de cargo y # de trabajadores

Gerente General 1
Asistente Administrativo 1
Supervisor Administrativo 1
Finanzas y Contabilidad 2
1
4
2

Talento Humano

Ventas y Marketing

Disefio

Operaciones 18
Bodega

Chofer 1

Fuente: Informacion proporcionada Gerente.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.

3.2 Filosofia Corporativa
3.2.1 Mision

Somos una empresa lider en innovacién, desarrollo, fabricacién, comercializacion
de productos escolares, una amplia gama de productos publicitarios y
promocionales, produccion gréafica, distribuidores de suministros de oficina,
papeleria, que contribuye al fortalecimiento de empresas del sector publico y
privado, fomentando el desarrollo econémico y social del Ecuador a través del
compromiso con nuestros clientes, empleados, y proveedores, consolidando el

crecimiento de la empresa.
3.2.2. Visién

Colibri aspira convertirse, en un horizonte de 5 afios, como la empresa lider en la
fabricacion de lineas escolares, publicitarias, produccién grafica, y Ila
comercializaciébn de suministros de oficina y papeleria, reconocida por sus

productos de calidad, y satisfaccion en los requerimientos de sus clientes.
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3.2.3 Valores

-

-

Honestidad: Es un valor que implica para la empresa un compromiso de

verdad, justicia e integridad con el individuo y la sociedad.

Responsabilidad: En el cumplimiento de sus obligaciones, el valor del

COMpromiso.

Respeto: La consideracién, el valor de los intereses y necesidades del ser

humano.

Etica: Respeto a los principios y reglas establecidas.

3.2.4 Principios

>

Pasién empresarial: Es la motivacion, el sentido que conduce el esfuerzo,

la entrega, el compromiso con el trabajo, el servicio y la calidad.

Trabajo en equipo: El esfuerzo en conjunto direccionada a la consecucion
de un objetivo en comun brindar productos de calidad, excelente servicio,

encaminado al desarrollo de la empresa y sus colaboradores.

Servicio de calidad: La aplicacion de elementos como la efectividad,
eficiencia, y eficacia direccionada a proporcionar servicio de calidad a los

clientes.

Originalidad: El desarrollo, la innovacion, creatividad en sus productos

basados en la experiencia en el mercado y sus necesidades.

Prestigio empresarial: La importancia a la valoracién de la imagen de la
empresa considerandola como una ventaja que impulse a gestionar sus

acciones de forma eficaz.

Para realizar la declaratoria de los objetivos estratégicos se recogié los datos de la

matriz EFE y EFI tomando los resultados como asuntos criticos.

Asuntos criticos:

Segun el resultado de la matriz de evaluacion de factores externos (EFE) se

determiné con una puntuacion de 1,81 que la empresa no esta respondiendo a las

oportunidades y amenazas existentes.
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Segun la matriz EFE de la empresa Colibri se obtuvo los siguientes factores

externos:

-

La competencia respecto a la empresa, no cuenta ni ofrece todos los
servicios integrales y diversificados de productos al cliente.

La construccion de la imagen corporativa de la empresa como herramienta
que le permitira fortalecer su imagen, mejorar la percepcion del cliente, y

diferenciarse de la competencia.

El mercado en el que la empresa se desarrolla se encuentra en crecimiento,

su diversificacion de productos le permite tener un amplio campo de accion.

Nichos de mercado, clientes importantes que se encuentran en otros

mercados.

EL uso de las TIC que ofrece el mercado tecnolégico pueden ser usadas
para mejorar la eficiencia y eficacia en las diferentes operaciones de la

empresa.

La inestabilidad politica y econémica generan incertidumbre y desequilibrio

en el mercado ocasionando falta de liquidez en la empresa.

El uso de la tecnologia y su influencia en el consumidor acelera la dinamica
comercial forzando a la empresa a estar lista para cumplir las nuevas

necesidades del mercado, personajes, colores, tendencias, moda.

Segun el resultado de la matriz de evaluacién de factores internos (EFI) se

determiné con una puntuacién de 1,76 que la empresa tiene varias debilidades

internas por resolver.

Segun la matriz EFI de la empresa Colibri se obtuvo los siguientes factores

internos:

+

La empresa no cuenta con un modelo de gestion administrativa.

La empresa dispone de un catalogo amplio y diversificado de productos

publicitarios, escolares, textiles, y graficos.

La innovacion continua en los productos es parte primordial para la empresa

como creadores de nueva posibilidades y nuevas ideas.
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+ La falta de planificacion interna de la empresa,

comunicacion en las diferentes areas.

+ La empresa en su

organizacion

procedimientos claros y definidos.

impide mejorar la

interna NO cuenta con pProcesos,

+ El sistema informatico de la empresa se encuentra subutilizado, no hay

datos financieros, ni contables confiables.

+ En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de control de

inventario, ocasionando falta de informacion de utilidad y relevancia.

Los asuntos criticos internos frente a los asuntos criticos externos indica que los

asuntos criticos internos con un puntaje de 1,76 frente al puntaje de 1,86 de

asuntos criticos externos, requiere de mayor atencién por parte de la empresa.

3.2.5 Objetivo estratégico General:

Mejorar la competitividad y productividad utilizando herramientas que permitan

incrementar la capacidad de gestién, controlando de manera 6ptima las diferentes

actividades de la empresa.

Tabla 7. Definicion objetivos estratégicos

DEFINICION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ASUNTOS CRITICOS

OBJETIVO

OBJETIVOS ESTRATEGICO

El sistema informatico de la
empresa se encuentra subutilizado,
no hay datos financieros, ni
contables confiables.

Utilizar activos.

Alcanzar el 98% de informacion integrada
como registros contables, financieros,
administrativos, en el sistema informatico
existente que permita obtener informes en
las diferentes areas, en un periodo de un
afio.

El mercado en el que la empresa se
desarrolla se encuentra en
crecimiento, su diversificacion de
productos le permite tener un amplio
campo de accion.

Incrementar las
ventas.

Incrementar el volumen de ventas en un
70%, ampliando el mercado en un
periodo de dos afios.

La inestabilidad politica y econdmica
genera incertidumbre y desequilibrio
en el mercado ocasionando falta de
liquidez en la empresa.

Crear politicas de
cobranza.

Crear politicas de cobranza que permitan
una gestién eficaz de recaudacion en un
80% en los préximos dos afos.

La empresa dispone de un catalogo
amplio y diversificado de productos
publicitarios, escolares, textiles, y
graficos.

Servicio al cliente.

Lograr un 80% de satisfaccion de los
clientes a través de reforzar el servicio, y
los beneficios al cliente en las diferentes
lineas de produccion en los proximos tres
afos.

La Imagen corporativa de la
empresa no se ha culminado,
dejando inconcluso varios
elementos, generando deficiencia y
ausencia de resultados.

Mejorar la imagen
corporativa.

Completar y finalizar los componentes de
la imagen corporativa de la empresa
esperando que genere un incremento de
un 60% de nuevos clientes en los
préximos dos afios.
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Nuevos nichos de mercado, clientes
importantes se encuentran

Aumentar la cuota

Aumentar la cuota de mercado,
expandiéndose hacia otros nichos,
esperando un 70% de aumento en la

desatendidos, pueden ser de mercado. . L,
promocion en el mercado en los proximos
aprovechados por la empresa. ~
tres afos.
El uso de la tecnologia y su
influencia en el consumidor acelera , .
L . Aumentar el niUmero de clientes, usando
la dindmica comercial forzando a la . - .
Aumentar el marketing digital que generé un

empresa a estar lista para cumplir
las nuevas necesidades del
mercado, personajes, colores,
tendencias, moda.

nimero de clientes.

incremento de clientes de un 85% los
proximos dos afios.

La innovacion continua en los
productos es parte primordial para la
empresa como creadores de nueva

Mejorar la
productividad y
procesos de sus

Mejorar la capacidad productiva en un
30% efectivizando procesos con nueva
tecnologia en un periodo de cuatro afios.

posibilidades y nuevas ideas. productos.

En la actualidad la empresa no Realizar un inventario de los productos de
cuenta con un sistema de control de | Control de la empresa en un 100%, que permita
inventario, ocasionando falta de inventarios. llevar control y gestion adecuada en los
informacién de utilidad y relevancia. proximos dos afios.

EL uso de las TI,C.que ofrece el Incorporar las TICS para aumentar la
mercado tecnoldgico puede ser Incorporar

usado para mejorar la eficiencia 'y
eficacia en las diferentes
operaciones de la empresa.

tecnologia en
procesos internos.

eficiencia y productividad en las
actividades de la empresa en un 80%, en
un tiempo de dos afos.

La empresa no cuenta con un
modelo de gestion administrativa

Procesos internos
efectivos.

Alcanzar un 98% de éxito en la
implementacion de la planeacion
estratégica en cada area de la empresa
en los préximos tres afos.

La falta de planificacion interna
impide mejorar la comunicacion en

Satisfaccion del

Planificar e informar a través de
herramientas de gestion en las diferentes
areas de la empresa esperando un 97%

. . empleado. . L
las diferentes areas. de mejoras en la comunicacion y
satisfaccion del empleado en un afio.
o i Organizar el area de Recursos Humanos,

La empresa en su organizacion Gestion de 29 ;
interna no cuenta con procesos Recursos introduciendo procesos egperando

P S conocer la estructura funcional en un 97%
procedimientos claros y definidos. Humanos.

en un lapso de tiempo de un afio.

Fuente: Procesos empresa Colibri.
Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad.

3.2.6. Objetivos estratégico especifico:

Area Financiera:

4+ Utilizacion de activos.

4+ Incrementar las ventas.

+ Crear politicas de cobranza.

Area Clientes:

4+ Servicio al cliente.

+ Mejorar la imagen corporativa.
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+ Aumentar la cuota de mercado.
+ Aumentar el niUmero de clientes.
Area de procesos internos:

+ Mejorar la productividad y procesos de sus productos.
+ Control de inventarios.

+ Incorporar tecnologia en procesos internos.

Area de aprendizaje:

4+ Procesos internos efectivos.
+ Satisfaccion del empleado

4+ Gestion de Recursos Humanos.

3.2.7 Estrategias

Para la establecer la Estrategia empresarial a continuacion se desarrolla la Matriz
de decisiones de Factores Estratégicos, previamente identificados con colaboracién
del Gerente y colaboradores, considerados como limitantes para el avance de la
empresa. Una vez definido el orden de importancia de los factores estratégicos, se

obtiene la Fuerza impulsora y los factores clave de éxito.

Tabla 8. Matriz de decisién de factores estratégicos

MATRIZ DE DECISION DE FACTORES ESTRATEGICOS
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Imagen corporativa 1]0 2
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Fuente: Gerente y colaboradores Empresa Colibri.

Elaborado por: Maria Fernanda Bravo Abad
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De la matriz de decisiones se determino los siguientes resultados:
1. Procesos organizacionales
2. Capacidad productiva y accién
3. Finanzas organizacionales
4. Capital humano y recursos
5. Imagen corporativa
6. Crecimiento
7. Productos diversificacion
8. Innovacion

Como Fuerza impulsora “Procesos organizacionales” y los factores claves de éxito

LI ” W

son “Capacidad productiva y accién”, “Finanzas organizacionales”, “Capital humano

y recursos”, “Imagen corporativa”, “Crecimiento”, “Productos diversificacion”
3.2.7.1 Estrategia Empresarial:

‘La estrategia de trabajo se dirige a la mejora continua de los procesos
organizacionales, que generen un impacto eficaz en nuestra capacidad productiva,
reflejado dicho esfuerzo en los resultados, y la eficiente gestion del capital humano
y los recursos, que dirigen sus esfuerzos para brindar respuestas y soluciones a las
necesidades a través de una imagen sélida, confiable, amigable, aportando al
crecimiento sostenido, ofreciendo diversificacion de productos de calidad, cubriendo
los requerimientos y necesidades acompafado del compromiso de satisfaccion al

cliente”.
3.2.7.2 Estrategias de Valor

+ Hacer uso del sistema informatico existente, que le permita administrar los

recursos financieros, contables
+ Ampliar el mercado capacitando al equipo de ventas.

+ Definir procesos de seguimiento de las cobranzas usando el sistema

informatico a través de informes semanales de la cartera de clientes.
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Reforzar los servicios y beneficios de la diversificacion de productos
Incorporando al personal un Supervisor que coordine y controle todas las
areas de la empresa.

Desarrollar la imagen corporativa como herramienta para impulsar el

posicionamiento de la empresa.

Ingresar a otros nichos de mercado identificados, promocionando sus

servicios.

Usar el marketing digital como herramienta competitiva, contratando una

empresa de comunicacion digital.
Actualizar la maquinaria gréfica para mejorar y optimizar los procesos.

Realizar un inventario fisico de mercaderia e insumos existentes e ingresar
al sistema informatico existente, dotando de una computadora al

responsable de bodega.

Incorporar a la empresa el uso de las TICS, para agilitar los procesos de las
diferentes actividades, como telefonia celular, computadores, radios

intercomunicadores.

Implementar un modelo de gestion administrativa en la empresa, a través de

un Plan estratégico que permita mejorar los procesos internos.

Planificar e informar a través de reuniones, comunicados, fomentar el

trabajo en equipo, capacitaciones.

Conocer la estructura funcional de la empresa y realizar planes de mejoras

en cada area.

3.2.8 Procedimientos

Area Financiera:

Evaluar el rendimiento y prestaciones del sistema informatico.

Calcular el porcentaje de incremento del ingreso de un periodo determinado

respecto a otro.
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Indicar el nUmero de dias que transcurre para que las cuentas por cobrar se

conviertan en efectivo.

Area Clientes:

Por medio de la encuesta se pretende conocer el grado de satisfaccion de

los clientes.

Medir el posicionamiento de la empresa para obtener informacién sobre la

percepcién del cliente.

Conocer el segmento del mercado que consume los productos o servicios

de la empresa.

Comparar el nimero de clientes nuevos y clientes antiguos, con el fin de

definir el porcentaje de clientes que abandonaron la empresa.

Area de procesos internos:

Calcular la tasa de produccion que permita conocer el grado en que el
equipo, mano de obra, el espacio es utilizado.

Establecer la disponibilidad del sistema informético actual para el manejo del

inventario evaluando el nivel de servicio por referencia.

Determinar el porcentaje de trabajadores que utilizan las TICS en las
actividades y la capacidad de realizar tarea o trabajo con los resultados

deseados con su uso.

Area de aprendizaje:

Establecer el cumplimiento en el avance o ejecucién de los proyectos de la

empresa en la planeacion estratégica propuesta.
Medir el porcentaje de empleados satisfechos en las diferentes areas.

Determinar el desempefio del empleado estableciendo su conocimiento

respecto al puesto de trabajo y sus procesos.
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3.2.9 Mapa estratégico

Figura 18. Mapa Estratégico

Figura 18. MAPA ESTRATEGICO EMPRESA COLIBRI ]
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4. Plan Estratégico y Cuadro de Mando Integral

4.1 Plan Estratégico

Capitulo IV

Tabla 9. Plan Estratégico

ESTRATEGIA EMPRESARIAL: “La estrategia de trabajo se dirige a la mejora continua de los procesos organizacionales, que generen un impacto eficaz en nuestra capacidad productiva, reflejado dicho esfuerzo en los resultados, y la eficiente gestién del capital humano y los
recursos, que dirigen sus esfuerzos para brindar respuestas y soluciones a las necesidades a través de una imagen sélida, confiable, amigable, aportando al crecimiento sostenido, ofreciendo diversificacion de productos de calidad, cubriendo los requerimientos y necesidades
acompafado del compromiso de satisfaccion al cliente”.

del sistema.

Ampliar el mercado capacitando al equipo de ventas.

Definir procesos de seguimiento de las cobranzas
usando el sistema informatico a través de informes
semanales de la cartera de clientes.

Reforzar los servicios y beneficios de la
diversificacién de productos Incorporando al
personal un Supervisor que coordine y controle
todas las areas de la empresa.

Desarrollar la imagen corporativa como herramienta
para impulsar el posicionamiento de la empresa.

CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES
B T RATE e om LS PRESUPUESTO OBJETIVOS ESTRATEGICOS
2/3|/4|5/6(7(8(9(10|11 |12 HUMANOS FisICOS PRIMARIO APOYOS
Hacer uso del sistema informatico existente, que le 5 Alcanzar el 98% de informacion integrada como registros
: - ' . 5 . ) Gerente y de Area . h g, . ;
permita administrar los recursos financieros, Personal del Area Equipos y materiales de $2.600.00 Finanzas Empresa proveedora del | contables, financieros, administrativos, en el sistema
contables con el apoyo de la empresa proveedora finanzas y contabilidad | la empresa e Contabili d;’ d sistema informético informatico existente que permita obtener informes en las

diferentes areas, en un periodo de dos afios.

Gerente y personal de

Equipos y materiales de

Gerente y personal

Incrementar el volumen de ventas en un 70%, ampliando el

Ingresar a otros nichos de mercado identificados,
promocionando sus servicios.

ventas la empresa $ 600,00 de ventas Proveedores y clientes. mercado en un periodo de dos afios.
Personal de Ventas Equipos y materiales de $ 800,00 Gerente y personal Area Flne}rjzas y Crear polltlc§1§ de cobranza que perrplt.an una ges~t|on eficaz
la empresa de ventas Contabilidad de recaudacion en un 80% en los préximos dos afios.
) - ) Lograr un 80% de satisfaccion de los clientes a través de
Personal contratado Equipos y materiales de $ 16.800,00 Supe.r\./lsor. Clientes. reforzar el servicio, y los beneficios al cliente en las diferentes
la empresa Administrativo . 2 o =
lineas de produccion en los préximos dos afios.
Completar y finalizar los componentes de la imagen
Jefe de Disefio Equipos y materiales de $9.100,00 Gerente y Jefe de Clientes. corporativa de la empresa esperando que genere un

la empresa

Disefio

incremento de un 60% de nuevos clientes en los préximos
dos afios.

Gerente y personal de
ventas

Equipos y materiales de
la empresa, adquisicion
de computadoras

$9.200,00

Gerente y personal
de ventas

Area Comercializacion y
marketing y area
financiera.

Aumentar la cuota de mercado, expandiéndose hacia otros
nichos, esperando un 70% de aumento en la promocion en el
mercado en los préximos tres afios.
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Usar el marketing digital como herramienta

Equipos y materiales de

Gerente y Jefe de

Area Comercializacion y

Aumentar el nimero de clientes, usando marketing digital que

competitiva, contratando una empresa de Personal contratado $2.400,00 | 5. . generé un incremento de clientes de un 85% los préximos
comunicacion digital. la empresa Disefio marketing dos afios.
Actualizar la maquinaria gréafica para mejorar y Gerente y Jefe de s P Gerente y Area Mejorar la capacidad productiva en un 85% efectivizando
optimizar los procesos. Produccién Adquisicion de maquinas $ 150.000,00 financiera Proveedor procesos con nueva tecnologia en un periodo de cuatro afios.
Realizar un inventario fisico de mercaderia e < . ) . . .
. . ; : - ” Area de Equipos y materiales de < . Realizar un inventario de los productos de la empresa en un
g‘jg{gﬁfeeé'gtt;?é%s dee|Eg;egggqalust:é%r:;aglnformatlco comercializacion, Area | la empresa, adquisicion $2.000,00 Geregtgd)é\lgfe de Arce:g\ nﬁg]bz?l?c?:c'is y 100%, que permita llevar control y gestion adecuada en los

' P de produccién de computadora. 9 proximos dos afos.
responsable de bodega.
Incorporar a la empresa el uso de las TICS, para L
agilitar los procesos de las diferentes actividades, Supervisor Adquisicién de equipos . Incorporqr las TICS para gumentar la eficiencia y o

p . = . . $ 3.600,00 Gerente Jefes de cada area productividad en las actividades de la empresa en un 80%, en
como telefonia celular, computadores, radios Administrativo varios. ; ~
. . un tiempo de dos afios.
intercomunicadores.
IImplementar un mgdelo de gestion adrplr_nstratlva en Supervisor Equipos y materiales de Gerente y area de Alcanza_rlun 98% ,de_ éxito en la |mplementaC|on de la
a empresa, a través de un Plan estratégico que - : $ 1.500,00 Empleados planeacion estratégica en cada area de la empresa en los
- : - Administrativo la empresa Talento Humano - -

permita mejorar los procesos internos. préximos tres afos.

- . . . Planificar e informar a través de herramientas de gestién en
PIamﬂqar € informar a traves de. reuniones, Supervisor Equipos y materiales de las diferentes areas de la empresa esperando un 97% de
comunicados, fomentar el trabajo en equipo, - . $ 1.200,00 Gerente de Talento Humano B o ; 2

L Administrativo la empresa mejoras en la comunicacion y satisfaccion del empleado en
capacitaciones. =
dos afios.
. Equipos y materiales de Organizar el area de Recursos Humanos, introduciendo
Conocer la estructura funcional de la empresa 'y e Jefe de Talento )
Personal contratado | la empresa, adquisicion $9.100,00 Empleados. procesos esperando conocer la estructura funcional en un

realizar planes de mejoras en cada area.

de computadora.

Humano

97% en un lapso de tiempo de dos afios.
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4.2 Control de Gestidn Estratégica

4.2.1 Cuadro de Mando Integral o Balance Score Card

4.3 Indicadores

A continuacién se construye el CMI y sus indicadores, bajo las perspectiva
financiera, perspectiva clientes, perspectiva procesos internos, perspectiva de

crecimiento y aprendizaje
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4.3.1 Perspectiva Financiera

Tabla 10. Cuadro de mando integral

CUADRO DE MANDO INTEGRAL EMPRESA COLIBRI

proximos dos afios.

semanales de la
cartera de clientes.

— af Estrategia Integral de . Unidad de a Frecuencia Ny
Objetivo estratégico Valor Indicador Medida Férmula Responsable de Medicién Semaforizacion
Alcanzar el 98% de informacion | Hacer uso del sistema . ‘
integrada como registros informatico existente, <70%
102254
informatico exis'tente ue permita | financieros, contables Analisis de onderados externas e internas del Contabilidad Y Bimensual .
] quep ! Rendimiento P sistema informatico. >98%
obtener informes en las con el apoyo de la
diferentes areas, en un periodo empresa proveedora del
de un afio. sistema.
<40% ‘
Incrementar el volumen de Ampliar el mercado ((Ventas trimestre 1 - <
ventas en un 70%, ampliando el pliz . Crecimiento de . ; . Area Finanzas y : 40 - 70% O
mercado en un periodo de dos capacitando al equipo los ingresos Porcentaje Ventas trimestre 0) * 100 Contabilidad Trimestral
~ de ventas. %)) / trimestre 0 .
anos. >70%
Hacer seguimiento de .
Crear politicas de cobranza que | las cobranzas usando el . <60%
: - . ; o Periodo ' . 0 .
permitan una gestion eficaz de sistema informéatico a romedio de Tiempo de (Cuentas por Cobrar Area Finanzas y Trimestral O
recaudacion en un 80% en los través de informes P cobro cobro 365) / Ventas Anuales Contabilidad 60 - 80%

>80%
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4.3.2 Perspectiva Clientes

Tabla 11. Perspectiva Clientes

préximos dos afios.

comunicacion digital.

Objetivo estratégico Estrategia Indicador Unlda_d e Férmula Responsable Frecue_n(;[a L Semaforizacion
Medida Medicién
Reforzar los servicios
Lograr un 80% de y beneficios de la
satisfaccion de los diversificacion de <50% .
clientes a través de productos Encuesta de Area
reforzar el servicio, y los | Incorporando al Satisfaccion | o, o woie | satisfaccion del | Comercializacién Semestral 50 - 80% O
beneficios al cliente en las | personal un del cliente ! . ;
) . ; cliente. y marketing
diferentes lineas de Supervisor que >80%
produccion en los coordine y controle
proximos tres afios. todas las areas de la
empresa.
Completar y finalizar los
componentes de la Desarrollar la imagen .
imagen corporativa de la | corporativa como Area <30%
empresa esperando que | herramienta para Posicionami Valores Encuesta de L Semestral O
- : L . Comercializacion 30 - 60%
genere un incremento de | impulsar el ento ponderados | posicionamiento . 0
- . y marketing
un 60% de nuevos posicionamiento de la .
clientes en los préximos | empresa. >60%
dos afios.
Aumentar la cuota de ‘
i . <30%
mer_cado, expandlendose Ingresar a otros nichos Cuota del Ventas en el 0
hacia otros nichos, de mercado mercado en segmento / Total Semestral O
esperando un 70% de identificados, N Délares ?/entas en el Jefe de Disefio 30 - 70%
aumento en la promocién | promocionando sus segmento Segmento .
en el mercado en los servicios. 9 9 >70%
proximos tres afos.
Aumentar el nimero de (ijisﬁ;ﬁl:?n?;ketmg <50% ‘
clientes, usando 9 : Ndmero de .
marketing digital que herram|'e.nta Clientes . | Clientes Nuevos / area Anual 0 O
90 competitiva, Porcentaje ; Comercializacién 50 - 85%
generé un incremento de nuevos Ndmero de .
- contratando una . y marketing
clientes de un 85% los Clientes totales >85%
empresa de
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4.3.3 Perspectiva Proceso Interno

Tabla 12. Perspectiva Procesos Internos

Unidad de

Frecuencia de

intercomunicadores.

Objetivo estratégico Estrategia Indicador Medida Férmula Responsable Medicion Semaforizacion
Mejorar la capacidad o .
productiva en un 85% Actualizar la Tasa de produccion <50%
efectivizando procesos maguinaria grafica Capamqad Porcentaje | promedio * 100 / Jefe dgl Semestral 50 - 85% O
con nueva tecnologia en | para mejorar y Productiva C idad maxi Produccion
un periodo de cuatro optimizar los procesos. apacidad maxima 0 .
afios. >85%

Realizar un inventario
. . . fisico de mercaderia e
Realizar un inventario de insumos existentes e i
los productos de la ingresar al sistema Nivel de Numero de .
empresa en un 100%, que in?ormético existente servicio por | Porcentaie Referencia Jefe de Bimensual <50%
permita llevar control y dotando de una ' referencga ! Despachada / Bodega
P ’ responsable de Referencia Pedida o
bodega. >100%
Incorporar a la
Incorporar las TICS para | empresa el uso de las
aumentar la eficiencia y TICS, para agilitar los ) <50 .
productividad en las procesos de las Indice de Valor Encuesta de Supervisor Semestral 0
actividades de la empresa | diferentes actividades, | eficiencia ponderado eficiencia Administrativo
. . 50 - 80%
en un 80%, en un tiempo | como telefonia celular,
de dos afios. computadores, radios >80%
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4.3.4 Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Tabla 13. Perspectiva de Crecimiento y Aprendizaje

97% en un lapso de
tiempo de dos afios.

area.

Objetivo estratégico Estrategia Indicador Unlda_d e Férmula Responsable Frecue_ng[a Semaforizacion
Medida de Medicion

Implementar un
Alcanzar un 98% de éxito | modelo de gestion NGmero de <50% .
en la implementacion de | administrativa en la ; Provectos )
la planeacion estratégica | empresa, a través de Indice de Unidades currzl lidos Area de Talento Semestral 50 - 98% O
en cada area de la un Plan estratégico cumplimiento / Nuﬁ”nero de Humano .
empresa en los proximos | que permita mejorar Provectos totales >98%
tres afos. los procesos y

internos.
Planificar e informar a
través de herramientas de | Planificar e informar .
gestion en las diferentes | a través de <50%
areas de la empresa reuniones, Satisfaccion Encuesta de Area de Talento O
esperando un 97% de comunicados, Unidades satisfaccién de Semestral 50 - 97%

. . del empleado Humano
mejoras en la fomentar el trabajo empleados .
comunicacion y en equipo, >97%
satisfaccién del empleado | capacitaciones.
en un afio.
Retursos Humanos, | Conocer la <o ®
introduciendo roce;os estructura funcional . "
P de la empresa y Indice de ; Encuestas al Area de Talento 50 - 97%
esperando conocer la . = Porcentaje Semestral 0
) realizar planes de desempefio personal Humano

estructura funcional en un .

mejoras en cada >97%
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4.4 Evaluacion y monitoreo de los Indicadores

Con el propdsito de dar cumplimiento a los objetivos de la empresa, seran los
indicadores de gestion el modelo de evaluacion, los indicadores establecidos por
cada objetivo y perspectiva se calculan y sirven como un método de monitoreo, al
dar informacion sobre el cumplimiento de objetivos, responsables, frecuencia,
valores, desarrollo del proceso y como método de evaluacion que permitira
determinar la obtencién de los resultados respecto a lo propuesto, la administracion
de la empresa debe estar al tanto de cualquier desvio de resultados con la finalidad

de aplicar correctivos y crear nuevos procedimiento.

Para la evaluacion se hara uso de la semaforizacion como parametro de
seguimiento asignandole colores a las calificaciones que permitird conocer si el
indicador cumple con los objetivos segun el valor asignado, analizando las
variaciones para proceder a desarrollar nuevas implementaciones o mantener las

mismas de cumplir con los requerimientos.

Tabla 14. Semaforizacién de indicadores

COLOR CALIFICACION CUMPLIMIENTO OBSERVACION
Critica <90% accion correctiva

AMARILLO Alerta >95% -<95% |accion preventiva
VERDE Satisfactorio > 95% mejoramiento continuo

4.5 Sistema de Gestion

La incorporacion de un sistema de gestion estratégica tiene la finalidad de unir los
diferentes procesos ya desarrollados como son la formulacion, la planeacién
estratégica al proceso de ejecucibn e implementacion operacional en la
organizacion, su uso tiene la intenciébn de facilitar y apoyar en las posibles
dificultades que se presenten al momento de implementar estrategias que traen un

sentido de cambio radical en las diferentes operaciones.
Kaplan y Norton (2010) mencionan que para efectuar la implementacién de la
estrategia se debe contar con un sistema de gestion en la cual se integra la

estrategia y las operaciones, el sistema cuenta con seis etapas y son:
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1) Desarrollar la estrategia: en esta etapa se desarrolla la mision, vision,
valores, analisis estratégico y la formulacién de las estrategias.

2) Planificar la estrategia: haciendo uso de herramientas como BSC.

3) Alinear a la organizacion: las diferentes unidades, empleados se alinean a la
estrategia

4) Planificar las operaciones: en esta etapa se desarrollan mejoras,
planificacion de forma operativa.

5) Revisar las estrategias: en esta etapa se realizan revisiones tanto a las
estrategias como revisiones operativas.

6) Probar y adaptar las estrategias: se realizaran analisis de rentabilidad, de

ser necesario la formulacion de estrategias emergentes.

Tabla 15. Definicion Objetivos a Corto Plazo

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS A CORTO PLAZO
Alcanzar el 98% de informacion integrada como Alcanzar el 60% de informacion integrada como
registros contables, financieros, administrativos, registros contables, financieros, administrativos,
en el sistema informatico existente que permita en el sistema informatico existente que permita
obtener informes en las diferentes areas, en un obtener informes en las diferentes areas, en el
periodo de dos afios. proximo afio.
Incrementar el volumen de ventas en un 70%, Incrementar el volumen de ventas en un 30%,
ampliando el mercado en un periodo de dos afios. | ampliando el mercado en el préximo afio.
Controlar en un 95% los costos y gastos, Controlar en un 60% los costos y gastos,
mejorando la administracion financiera en el mejorando la administracion financiera en el
periodo de dos afios. proximo afio.
Crear politicas de cobranza que permitan una Crear politicas de cobranza que permitan una
gestion eficaz de recaudacion en un 80% en los gestion eficaz de recaudacion en un 40% en el
préximos dos afios. proximo afio.
Lograr un 80% de satisfaccion de los clientes a Lograr un 30% de satisfaccion de los clientes a
través de reforzar el servicio, y los beneficios al través de reforzar el servicio, y los beneficios al
cliente en las diferentes lineas de produccion en cliente en las diferentes lineas de produccién en
los proximos tres afios. el préximo afio.
Completar y finalizar los componentes de la Completar y finalizar los componentes de la
imagen corporativa de la empresa esperando que |imagen corporativa de la empresa esperando que
genere un incremento de un 60% de nuevos genere un incremento de un 30% de nuevos
clientes en los proximos dos afios. clientes en el préximo afio.
Aumentar la cuota de mercado, expandiendo Aumentar la cuota de mercado, expandiendo
hacia otros nichos, esperando un 70% de hacia otros nichos, esperando un 30% de
aumento en la promocién en el mercado en los aumento en la promocion en el mercado hasta
préximos tres afos. después de un afio.
Aumentar el nimero de clientes, usando Aumentar el nimero de clientes, usando
marketing digital que generé un incremento de marketing digital que generé un incremento de
clientes de un 85% los préximos dos afios. clientes de un 40% en el préximo afio.
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Mejorar la capacidad productiva en un 85%
efectivizando procesos con nueva tecnologia en
un periodo de cuatro afios.

Mejorar la capacidad productiva en un 40%
efectivizando procesos con nueva tecnologia
hasta después de un afio.

Incorporar las TICS para aumentar la eficiencia y
productividad en las actividades de la empresa en
un 80%, en un tiempo de dos afios.

Incorporar las TICS para aumentar la eficiencia y
productividad en las actividades de la empresa en
un 30%, en el préximo afio.

Alcanzar un 98% de éxito en la implementacién de
la planeacion estratégica en cada area de la
empresa en los proximos tres afios.

Alcanzar un 60% de éxito en la implementacién
de la planeacion estratégica en cada area de la
empresa en el proximo afio.

Planificar e informar a través de herramientas de
gestion en las diferentes areas de la empresa
esperando un 97% de mejoras en la comunicacion
y satisfaccion del empleado en dos afios.

Planificar e informar a través de herramientas de
gestién en las diferentes areas de la empresa
esperando un 50% de mejoras en la
comunicacion y satisfaccion del empleado en un
afio.

Organizar el area de Recursos Humanos,
introduciendo procesos esperando conocer la
estructura funcional en un 97% en un lapso de
tiempo de dos afios.

Organizar el area de Recursos Humanos,
introduciendo procesos esperando conocer la
estructura funcional en un 50% en un lapso de
tiempo de un afio.
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4.5.1 Plan Operativo

Los objetivos a corto plazo se desarrollaron de forma conjunta con el Gerente y colaboradores.
Tabla 16. POA

ESTRATEGIAS INTEGRALES DE VALOR:

-Hacer uso del sistema informatico existente, que le permita administrar los recursos financieros, contables con el apoyo de la empresa proveedora del sistema.

- Ampliar el mercado capacitando al equipo de ventas.

-Definir procesos de seguimiento de las cobranzas usando el sistema informatico a través de informes semanales de la cartera de clientes.

-Reforzar los servicios y beneficios de la diversificacion de productos Incorporando al personal un Supervisor que coordine y controle todas las areas de la
empresa. -
Desarrollar la imagen corporativa como herramienta para impulsar el posicionamiento de la empresa.

-Ingresar a otros nichos de mercado identificados, promocionando sus servicios.

-Usar el marketing digital como herramienta competitiva, contratando una empresa de comunicacion digital.

-Actualizar la maquinaria grafica para mejorar y optimizar los procesos.

-Realizar un inventario fisico de mercaderia e insumos existentes e ingresar al sistema informatico existente, dotando de una computadora al responsable de
bodega. -
Incorporar a la empresa el uso de las TICS, para agilitar los procesos de las diferentes actividades, como telefonia celular, computadores, radios
intercomunicadores. -
Implementar un modelo de gestiéon administrativa en la empresa, a través de un Plan estratégico que permita mejorar los procesos internos.

-Planificar e informar a través de reuniones, comunicados, fomentar el trabajo en equipo, capacitaciones.

-Conocer la estructura funcional de la empresa y realizar planes de mejoras en cada area.

ACCIONES CRONOGRAMA MENSUAL RECURSOS' PRESUPUESTO RESPONSABLES OBJETIVOS A
1/2(3|4|5/6|7/8/9/10|11/12| HUMANOS Fisicos PRIMARIO APOYOS CORTO PLAZO
Alcanzar el 60% de
informacién integrada
como registros

Ingresar los datos en ) Emoresa contables,

los diferentes modulos Personal del Area | Equipos y Gerente y de roveerziora del financieros,

del sistema informatico finanzas y materiales de la $1.000,00 | Area Finanzas P sistema administrativos, en el

con la asesoria de la contabilidad empresa y Contabilidad . " sistema informatico
informético . .

empresa proveedora. existente que permita

obtener informes en
las diferentes areas,
en el préximo afio.
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Capacitacion al equipo
de ventas para mejorar

Incrementar el
volumen de ventas

sus hal_)llldgdes Gerente y Equ_os y Gerente y Proveedoresy | en un 30%,
comunicacionales, personal de materiales de la $ 400,00 | personal de ) h

o clientes. ampliando el
dominio de los ventas empresa ventas mercado en el
productos, desarrollo P ~
de aptitudes. préximo afio.

Emitir reportes de Crear politicas de
cartera para conocer la . cobranza que i
gestion de cobranzas, Personal de Equ_os M Gerente y Area Finanzas y permitan una gestion
- materiales de la $ 400,00 | personal de - eficaz de
clientes y monto de Ventas Contabilidad L
) empresa ventas recaudacion en un
deuda, morosidad, o
. 40% en el proximo
procedimientos. ~
afio.
0,
Emitir un informe por Lograr “'?,3“’ de
: satisfaccion de los
parte del Supervisor . -

- - ; clientes a través de
Administrativo previo la Equipos reforzar el servicio
observacion, analisis y Personal quipos y Supervisor . - Y

B materiales de la $ 8.400,00 L . Clientes. los beneficios al
registro de las contratado Administrativo i |
diferentes actividades empresa c_|fente en I‘rfls
de cada &rea para di erentes [ineas de
. . produccion en el
implementar mejoras. o ~
préximo afio.
Completar y finalizar
Revisar el estado del los componentes de
proceso de desarrollo la imagen corporativa
de la Imagen . de la empresa
Corporativa, evaluar si . Equipos y Gerente y Jefe . esperando que
' Jefe de Disefio materiales de la $6.920,00 o Clientes.
cumple con los emoresa de Disefio genere un
objetivos y p incremento de un
necesidades para 30% de nuevos
modificarlo o continuar. clientes en el proximo
afio.
Aumentar la cuota de
Planificacion con el mercado,
equipo de ventas Equipos y P expandiéndose hacia
. ) Area )
apoyandose en la Gerente y materiales de la Gerente y .1 .. | otros nichos,
e Comercializacion
experiencia para personal de empresa, $ 4.600,00 | personal de - esperando un 30%
) o : e y marketing y
identificar sus nichos ventas adquisicion de ventas . ) : de aumento en la
area financiera. i
de mercado y formas computadoras promocién en el

de promocion.

mercado hasta
después de un afio.
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Contratacion empresa
de manejo de medios

Aumentar el nimero
de clientes, usando

digitales, con la que se Equipos y Area marketing digital que
analizara las técnicas Ec?r:fg::lj o materiales de la $ 1.200,00 dG: Beir;t:ﬁ)c/)\]efe Comercializacion | generé un

para publicitar los empresa y marketing incremento de
productos y servicios clientes de un 40%
de la empresa. en el préximo afio.
Anallz_ar las Mejorar la capacidad
necesidades .

. B productiva en un 40%
inmediatas de Gerente y Jefe de | Adquisicion de Gerentey efectivizando
actua[lzaglon d,e. Produccion maquinas $ 600,00 _Area Proveedor procesos con nueva
maquinaria grafica, financiera .

7 tecnologia hasta
como tambien la después de un afio
capacidad productiva. p ’
.P Ianlflca_r y preparar el Realizar un inventario
inventario fisico, 5 Equipos y de los productos de
reg|stranqo saldos, Art_aa_de L, materiales de la < . la empresa en un
mercaderia obsoleta, comercializacion, Gerente y Jefe | Area Finanzasy -

o < empresa, $ 1.500,00 e 80%, que permita
rezagada, clasificarlos Area de adquisicion de de Bodega Contabilidad llevar control y
por productos que - produccion computadora. gestién adecuada en
conlleve a una gestion el préximo afo
de bodega adecuada. P )
Incorporar a las Incorporar las TICS
actividades el uso de para aumentar la
TICS, d.e forma Supervisor Adquisicion de Jefes de cada ef|C|enc'|a' y
progresiva L ; : : $2.600,00 Gerente < productividad en las
Administrativo equipos varios. Area =
reglamentado su uso, actividades de la
y resultados empresa en un 30%,
esperados. en el préximo afio.
Implementar el modelo Alcanzar un 60% de
de gestién éxito en la
o . ’ Gerente y : L
administrativa . Equipos y < implementacion de la
: Supervisor ) Area de -
informando al personal L : materiales de la $ 850,00 Empleados planeacion
- Administrativo Talento .
de los beneficios para empresa Humano estratégica en cada

obtener los resultados
deseados.

area de la empresa
en el préximo afio.
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Coordinar con las
diferentes areas los
planes de mejoras en

Planificar e informar
através de
herramientas de
gestién en las

s . Equipos y < diferentes areas de
la comunicacion con la Supervisor ) Area de Talento
. ot ; pe } materiales de la $ 760,00 Gerente la empresa
intencion de mejorar el Administrativo Humano o
. empresa esperando un 50%
ambiente laborar y la de mejoras en la
satisfaccion del comunicacion y
empleado. . -
satisfaccion del
empleado en un afio.
Desarrollar el proceso . .
de analisis de la Organizar el area de
‘ . Recursos Humanos,
estructura funcional de Equipos y : -
. introduciendo
la empresa que Personal materiales de la Jefe de procesos esperando
ermita mejorar la empresa, 9.100,00 Talento Empleados.
permita mey . contratado presa, $ P conocer la estructura
eficiencia operativa y adquisicion de Humano . o
) ; funcional en un 50%
sirva de guia a computadora.

empleados y
propietarios.

en un lapso de
tiempo de un afio.
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Capitulo V
5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

En la presente investigacion se ha cumplido con el objetivo general de disefiar un
Plan estratégico para la empresa Colibri, enfocado como una herramienta de
gestion administrativa, de utilidad para sus propietarios como un instrumento de
planificacion que impulse su desarrollo y crecimiento. Inicia con el del diagnéstico
estratégico situacional, en el cual se ha analizado el entorno externo e interno de la
empresa, generando conocimiento de relevancia para la empresa de sus diferentes
operaciones y acciones internas como del sector en el que desarrolla sus
actividades. A continuacion se ha cumplido con la elaboraciéon de la propuesta del
direccionamiento estratégico, este objetivo genera y significa para la empresa un
eje orientador e integrador que proporciona a la empresa direccién y pilares para
su avance. Posteriormente se desarrolld6 Plan estratégico y el Cuadro de Mando
Integral, la importancia radica en dar a las estrategias un resultado, sirviéndose de
los objetivos estratégicos y las estrategias visto desde cuatro perspectivas,
indicadores, unidades de medicién y responsables de la actividad claramente
definida que hagan posible que se concreten; estas herramientas aportaran con
soluciones concretas, para que la empresa afronté el desafio que implica el cambio

continuo del entorno, y su implementacion como elemento integral empresarial.

Para un correcto desempefio de la planeacién estratégica es necesario comunicar e
informar a todos quienes conforman la empresa, con la finalidad de motivar,
involucrar y comprometer a todo el personal. La evaluacién y monitoreo de los
indicadores utilizara el CMI, con la finalidad de precautelar que el proceso de
implementacién se ejecuta con efectividad, si se detectan fallas, o alguna

desviacion en lo planificado se aplicaran medidas correctivas en el area requerida.

Los resultados obtenidos a lo largo de la investigacién motivaron a sus propietarios
al reconocimiento de la importancia de implementar un sistema de gestion integral,
la desestimacion de su uso, el desconocimiento, genera que muchas Pymes
desaparezcan en el tiempo, uno de los principales limitantes para el desarrollo e
implementacion de un Plan estratégico son sus propietarios, generalmente las

Pymes no cuentan con un grupo directivo administrativo, son los propietarios que
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manejan la empresa basados en su experiencia, capacidad, y habilidades, que en
la actualidad ya no son suficientes, la globalizacion ha cambiado la dindmica
econdmica, social, cultural, politica, tecnoldgica, la necesidad de planificar es vital.

La propuesta del plan estratégico impactara a la empresa en medida que sus
propietarios y colaboradores encaminen sus esfuerzos a cumplir con los objetivos
propuestos, respetando procesos, lineamientos, logrando el uso eficiente y efectivo
de los recursos, contribuyendo al mejoramiento del entorno organizacional, entre
los beneficios el plan estratégico como sistema de gestion integral promovera la
competitividad y productividad de la empresa.
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5.2 Recomendaciones:

La empresa como todas las Pymes es afectada por la crisis actual a nivel mundial
como del pais, los factores externos como internos crean incertidumbre y
condiciones inestables, la implementacion del plan estratégico forma parte de una
administracion responsable por parte de sus propietarios y de sus colaboradores
como generadores de cambio.

Las fortalezas con la que cuenta la empresa, han sido obtenidos a través de afios
de experiencia en el mercado, la atencién al cliente, innovacién en sus productos,
diversificacion, premios obtenidos entre otros, tienen que ser aprovechados y
explotados apegandose al plan propuesto.

La implementacion del Plan estratégico re direccionard a la empresa a superar sus
deficiencias en cuanto a la organizacion interna, entre los de mayor importancia se
encuentran los informes semanales facilitados a los propietarios por los encargados
del area administrativa permitiran llevar un control del avance en el ingreso de la
informacién, como registros contables, financieros, administrativos y operacionales,
hasta alcanzar que la informacion se encuentre en su totalidad en el sistema en el
tiempo esperado que agilitara y facilitara la comunicacién e informacion de forma

integral.

Las actividades de la empresa requieren complementarse con la Imagen
corporativa que refuerce y de la notoriedad merecida al trabajo realizado. La
capacitacion al equipo de ventas la realizara basada en el nuevo enfoque,
abandonando viejas practicas y patrones establecidos, siguiendo los lineamientos

del Plan estratégico.

Es responsabilidad de los propietarios verificar que todas las areas faciliten datos e
informacion necesaria para la medicion, evaluacién y monitoreo de los indicadores,
gue permita un buen desempefio de la planificacion establecida, sin ningan tipo de

limitantes.

EL CMI, no es un modelo estatico, por tanto tiene que ser cuestionado, si es
necesario modificado, si la estrategia no responde, se puede remplazar con otra

gue cubra las necesidades del mercado, el propietario le dara el seguimiento a los
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planes establecidos con reuniones mensuales, que le de soporte al plan

estratégico.

La empresa posee una valorada trayectoria comercial, de arduo trabajo diario e
incansable, dicho esfuerzo tiene que proyectarse en su macro y micro entorno
como parte de la dindmica del mercado, la integracion de un modelo de gestion
como herramienta de competitividad y productividad le permitira consolidarse y

asegurar su sostenibilidad.
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