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Planeacion Estratégica para la empresa Insvalt

RESUMEN

El presente trabajo consiste en la propuesta de un modelo de planificacion estratégica, con la
implementacion de un cuadro de mando integral para la organizacion Insvalt, que al ser una
microempresa en estado de crecimiento, carece de una adecuada estrategia empresarial, por lo que resulta
indispensable una metodologia que ayude a la organizacién a generar y alcanzar objetivos y decisiones
acordes a su desenvolvimiento en el mercado. Para ello, se realizd una recopilacion de datos junto a
gerencia, que permitié reflejar un analisis de situacion inicial, junto con la identificacion de los valores
estratégicos, mision y vision de la empresa, que comprenden su direccionamiento estratégico. Finalmente,
se elabor6 la planificacion a largo plazo junto con un cuadro de mando integral que detalle toda la

informacidn obtenida y desarrollada, y se propuso una planificacion a corto plazo.

Palabras clave: planeacion estratégica, plan operativo anual, direccionamiento estratégico, cuadro de

mando integral, preparados de alcohol, planificacion.
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Strategic Planning for the Insvalt Company

ABSTRACT

The present work consists of a proposal of strategic planning model, with the implementation of a
comprehensive scorecard for the Insvalt company, which being a micro company in state of growth, has a
lack of adequate long and short term business strategy. Therefore, a methodology that helps the
organization to generate and achieve objectives and decisions according to its development in the market
is essential. For this, a data collection was carried out together with the management team, which allowed
an analysis of initial situation with the identification of the strategic values, mission and vision of the
company, which comprise its strategic direction. Finally, long term planning was developed together with
a comprehensive scorecard that details all the information obtained and developed, and a short term

planning was proposed.

Keywords: strategic planning, annual operating plan, strategic direction, comprehensive scorecard,

alcohol preparations, planning.

e

Ing. Damian Encalada Ing. Ivan Rodrigo Coronel, PhD.

Thesis Director School Coordinator

\

\

7 '.

- -

Juan Andres Auquilla Torres
Author

Ne W Translated by

UNTY R4S DEL Juan Andres Auquilla Torres
Dpto
IX



INTRODUCCION

Las pequefias y medianas empresas se encuentran en constante competencia en la
actualidad y debido a la evolucion del mercado, es de suma importancia que una organizacion
sepa planificar y tomar las mejores decisiones para su supervivencia en este aspecto, ya que un
cambio o reestructuracion sin resultados positivos supondra grandes pérdidas econdémicas, de
tiempo y recursos, y su posible cierre. La satisfaccion del cliente es otro factor importante para el
optimo desenvolvimiento de las empresas, por lo que la planificacion debera ser enfocada en

gran medida a este apartado.

Insvalt es una pequefia empresa establecida en la ciudad de Cuenca, que desde sus inicios
en el afio 2003 nunca ha contado con una planificacion adecuada para el desarrollo de sus
actividades y el aprovechamiento de sus recursos de manera Optima. La organizacion se ha
manejado de forma cegada en relacion al avance del mercado, y su imagen digital es nula por lo
que se dificulta mucho la obtencion de nuevos clientes. Asimismo, el surgimiento de la pandemia
provocada por el virus Covid-19 ha provocado un crecimiento en la demanda de los productos
desinfectantes que oferta la empresa, pero que no ha sabido aprovechar en su totalidad, y
tampoco cuenta con procesos estandarizados de salud y seguridad laboral para minimizar este

riesgo.

El presente estudio expone un modelo de planeacion estratégica para la empresa Insvalt,
formulado de manera clara y concisa para el correcto entendimiento de todos los integrantes
actuales y potenciales de la organizacidn. Este modelo analiza todas las oportunidades de mejora
que tiene Insvalt en su etapa inicial, y busca mejorar el rendimiento de todas sus partes, areas y

procesos mediante la planificacién a corto y largo plazo.



CAPITULO |

1. ANALISIS DE LA SITUACION INICIAL

1.1.

1.2.

1.3.

Nombre y Descripcion de la Organizacion

Segun Sanchez (2021), una organizacion con fines de lucro es un grupo de
individuos y recursos “que buscan la consecucién de un beneficio econémico con el
desarrollo de una actividad en particular. Esta unidad productiva puede contar con una
sola persona y debe buscar el lucro y alcanzar una serie de objetivos marcados en su
formacion.”

Insvalt se constituye en el afio 2003 como una organizacion con fines de lucro
dedicada a la fabricacion y comercializacion de preparados de alcohol para la industria
alimenticia y de limpieza, dentro de la categoria de PYME (Pequefias y Medianas
Empresas), en la ciudad de Cuenca, Ecuador y se ubica en las calles Av. Cumanda 4-38

y Ben Hur.
Principales Productos

Los principales productos de la empresa Insvalt son los preparados quimicos para
la industria de bebidas alcoholicas, en los que se destacan las mezclas de glicerina y
etanol con diferentes aromas como menta, café y vainilla, y productos de limpieza como

jabones liquidos, gel antibacterial y alcohol desinfectante.
Analisis de la Situacion Inicial de la Empresa Insvalt

Para la realizacion e implementacion de propuestas de mejora dentro de una

entidad con fines de lucro, es indispensable realizar primeramente un analisis de la



situacion inicial de la misma, que refleje las verdaderas necesidades y oportunidades de
mejora de la empresa. Para Reymond (2018), el andlisis de la situacion inicial es el
primer paso en el proceso de planificacion y es fundamental, ya que establece la linea de

base para la toma de decisiones.

1.4. Identificacion y Obtencion de Informacion

La correcta identificacion de todos los factores externos e internos de la
organizacion resulta primordial para la satisfaccion con los resultados a obtener del
estudio, debido a esto se procede a recolectar los datos de la entidad mediante un
cuestionario base propuesto por Coronel (2018) en su lioro: MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA PARA PYME CON CUADRO DE MANDO INTEGRAL, disefiado
para el levantamiento de informacion acerca de los factores internos y externos
empresariales para el analisis situacional. En la seccion de anexos se muestran las
preguntas de dicho cuestionario (ver Anexo 1), y a continuacion se detallan las respuestas

proporcionadas con datos de gerencia de Insvalt.

1.4.1. Mercado

“Los mercados son lugares donde se concentran, por un lado, vendedores
que ofrecen sus mercancias a cambio de dinero y, por otro, compradores que
aportan su dinero para conseguir esas mercancias. Existe, por tanto, una oferta y una
demanda. Lo que se paga es el precio.” (Sampedro, 2002, p. 4)

1) ¢Qué mercado(s) atendemos y quiénes son nuestros clientes?
El mercado al cual se enfoca la Insvalt es de caracter oligopdlico y los

productos de la empresa estan dirigidos a toda persona natural o juridica, mayor de



edad, sin distincion de clase social, religion, politica o inclinacion sexual, que resida
en la ciudad de Cuenca, Ecuador y que necesite o desee adquirir preparados
quimicos para la industria alimenticia (bebidas alcohdlicas) o de limpieza.
2) ¢Quiénes son nuestros proveedores?

» Proveedores de etiquetas: Solugraf.

> Proveedor de quimicos: Quimicalcen.

» Proveedor de accesorios para mezclas, envases y tapas: PYCCA.
3) ¢Quiénes son nuestros competidores?

Los principales competidores en la ciudad de Cuenca son las empresas
Prodclean, Sani y Ecuaquimica en el ambito de productos de limpieza; y en el
campo de preparados para bebidas alcohdlicas sobresalen las entidades Labolab y
Qumicalcen.

4) ¢Que percepcion tienen nuestros clientes y competidores de nuestros productos /
servicios?

Los clientes responden favorablemente al precio de los productos ofertados,
ya que es inferior a los ofrecidos por las empresas competidoras, especialmente para
ambitos mayoristas.

Al no contar con una imagen en redes sociales, la empresa no se encuentra
posicionada en la ciudad de Cuenca.

5) ¢Cudl es nuestro nivel de competitividad y participacion de mercado?

Debido al reducido niamero de clientes mayoristas en el campo en el que se

maneja la empresa, el nivel de competitividad en comparacion a empresas mas

establecidas en la ciudad es bajo y la participacion en el mercado es muy limitada.



1.4.2. Personal

El personal son aquellas personas que brindan sus servicios a cambio de un
salario por parte de un empleador. Asi, los detalles de este vinculo son definidos en
un contrato. (Westreicher, 2020)

6) ¢Disponemos del personal necesario e idéneo en todos los niveles de la
organizacion?

Si, la empresa cuenta con dos trabajadores encargados del area de mezclas,
una secretaria para los ambitos contables y un transportista para los envios a
domicilio. Dadas las caracteristicas de pequefia empresa, el personal se considera
idoneo en esta situacion.

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

Se cumple con todas las reglamentaciones establecidas por la ley en cuanto a
prestaciones con los trabajadores. En cuanto a los competidores, son comparables
debido a la naturaleza de los procesos.

8) ¢Qué percepcion tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?

El personal se ha mostrado muy a gusto con las prestaciones otorgadas por la
empresa.

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

Si, debido a comisiones disponibles en caso de ventas y obtencion de nuevos
clientes por parte de cualquier trabajador de la empresa.

10) ¢Cdmo logramos nuestro desarrollo organizacional?



Actualmente el ingeniero fundador de la empresa, mantiene alianzas
estratégicas con potenciales proveedores para realizar capacitaciones al personal y
expandir la oferta de la empresa. Asimismo, la secretaria acude a capacitaciones

constantes en la plataforma digital otorgada por el SRI.

1.4.3. Productos y Servicios

Para Quiroa (2020), un producto es todo aquello que se intercambia en el
mercado, desde el punto de vista econémico, ya sea tanto los bienes de los cuales la
empresa posee un inventario o los bienes que ya se encuentran en posesion de los
consumidores y de los cuales se puede obtener un ingreso.

11) ¢Cuéles son nuestros productos/servicios preferidos por nuestros clientes?

Segun la gerencia y los datos obtenidos del historial de ventas, se concluye
que los productos mas demandados de la empresa son el alcohol desinfectante
antiséptico al 70% de concentracion y la base de glicerina para la elaboracion de
bebidas alcohdlicas.

12) ¢Cual es la proporcion de nuevos productos/servicios en nuestra cartera de
productos/servicios?

Debido a la naturaleza del mercado, la proporcion en la cartera para nuevos
productos en la empresa es reducida, pero se han presentado casos en los que los
clientes han solicitado nuevos aromas en las bases para la elaboracién de bebidas
alcohdlicas.

13) ¢Cuaél es la frecuencia de innovacion de nuestros productos/servicios?



En base a la trayectoria de la empresa, se deduce que la frecuencia de
innovacion se da cada 2 a 3 afios, debido a la evolucion del mercado y la demanda
de productos.

14) ¢Qué valor agregamos a nuestros productos/servicios?

El valor agregado de los productos es la asesoria y atencion personalizada
con los mismos, para cada cliente de la empresa.

15) ¢(Cuéles son los niveles de productividad y calidad de nuestros
productos/servicios?

Ya que todos los productos ofertados por la empresa cumplen con la
normativa INEN y las demas reglamentaciones obligatorias para el normal
desenvolvimiento de las actividades en el sector, se concluye que la calidad de los

productos ofertados es Optima.

1.4.4. Precios o Retribuciones

“En definitiva, el precio es el valor que se le aplica a un bien o servicio por
la utilidad percibida por el usuario y el esfuerzo que tiene que hacer, en términos de
dinero, para adquirirlo.” (Pérez, 2006)

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

Los criterios para el precio de los productos en la empresa, se basan en los
criterios de costos de produccion, costos directos e indirectos y la comparativa con
los costos de las entidades competidoras, fijando de esta manera una ganancia de

aproximadamente el 40% dependiendo del tipo de producto y la cantidad.



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

Se ofrecen varias facilidades de pago a los clientes, tales como pago con
transferencia, cheques, y efectivo. Los consumidores mas frecuentes de la empresa,
pueden gozar de métodos de pago a plazos.

18) ¢(Como se comparan nuestros precios de venta o retribuciones con los de
nuestros competidores?

Los precios manejados por la empresa son significativamente mas bajos que
el de las empresas pequefias y medianas competidoras directas.

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

Al contar con todas las reglamentaciones establecidas en el Ecuador para la
fabricacion de los productos ofertados, la calidad esta garantizada, por lo tanto este
factor no se ve afectado por el costo reducido.

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

La mayoria de clientes estan conformes con los precios establecidos.
1.4.5. Instalaciones y Recursos

Se define como instalaciones y recursos a “todos aquellos elementos que se
requieren para que una empresa pueda lograr sus objetivos”. (Luyo, 2013)
21) ¢Disponemos de la infraestructura fisica e instalaciones necesarias y adecuadas?
Si, ya que al cumplir con la normativa INEN, estos elementos resultan
adecuados. Las instalaciones se encuentran ubicadas en el patio de un domicilio a

las afueras de la ciudad de Cuenca, cumpliendo todos los requisitos legales para el



funcionamiento. Se usan jarras y embudos para la mezcla, computador para temas
administrativos y facturacion, y un vehiculo para el transporte.
22) ¢Tenemos los equipos y la tecnologia disponibles para nuestro sector
empresarial?

Si, la empresa cuenta con todos los elementos necesarios para el normal
desarrollo de sus actividades.
23) ¢Tenemos procesos y métodos actualizados, efectivos y amigables con el
medioambiente?

Si, ya que no se producen mayores residuos y se optimiza el uso del agua
potable para evitar costos adicionales.
24) (Gestionamos nuestro capital intelectual y la inteligencia del negocio que
requerimos?

Si, ya que debido al cumplimiento de las normativas, el personal debe estar
capacitado constantemente.
25) ¢Innovamos nuestra infraestructura, instalaciones y recursos, con la frecuencia
necesaria?

Al ser una pequefia empresa relativamente nueva y en fase de crecimiento,

Insvalt no ha contado con innovaciones aun.

1.4.6. Economiay Finanzas o Rendimiento

“La economia es una ciencia social que estudia la forma en la que participan
las personas y las organizaciones de la sociedad en la produccién, distribucién y

consumo de bienes y servicios.” (Lugo, 2004)



Las finanzas son una parte de la economia que estudia la obtencion y gestion
del dinero y otros valores por parte de una compafiia, que necesita para sus
operaciones y de los criterios con que dispone de sus activos. (Sabino, 1991)

26) ¢Cudl es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades de inversién y
desinversion?

Al ser una pequefia empresa en estado de crecimiento, Insvalt no posee una
capacidad de reaccion 6ptima frente a necesidades de inversion o desinversion.

27) ¢Cudl es la naturaleza de nuestra estructura de capital y liquidez?
El capital y la liquidez de la empresa, se estructuran mediante los siguientes
factores:
» Ventas a los clientes.
» Inversion de gerencia.
» Cobros de deudas.
28) ¢A qué riesgos financieros estamos expuestos?
La empresa esta expuesta a:
» Riesgos de mercado.
» Riesgos de liquidez.
» Riesgos de cumplimiento.
» Riesgos de reputacion.
29) ¢Como controlamos nuestra economia y finanzas empresariales?

El aspecto economico de la empresa es una obligacion compartida del

gerente y secretario, que usa la herramienta Excel para el registro de todos los

movimientos financieros.
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30) ¢Cual es la tendencia de nuestra rentabilidad o rendimiento?
En los méas de 10 afios de actividad de la empresa, ésta ha presentado una

tendencia creciente.

1.4.7. Informacién o Comunicacion

“La informacion es el conjunto de datos que configuran un mensaje que
emite un emisor y que se pretende llegue al receptor para que quede informado.
Siempre se lleva a cabo a través de un canal que es el que uno a ambos
interlocutores han elegido.” (Peiro, 2020)

31) ¢Cuales son nuestras fuentes de informacion sobre el entorno?
Las fuentes de informacion sobre el entorno mas importante de la empresa
son:
» El seguimiento de las estrategias de las empresas competidoras.
» Retroalimentacion aplicada a clientes.
» Retroalimentacion a proveedores.

32) ¢Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos la informacion?

Se selecciona y se prioriza la informacion y datos obtenidos de la
retroalimentacion de clientes y proveedores, ya que son los factores mas importantes
para el funcionamiento de la empresa.

33) ¢Contamos con un sistema estructurado de comunicacién interna y externa?

Actualmente la empresa no cuenta con un sistema estructurado de
informacion, pero se manejan las redes sociales y las plataformas virtuales de
informatica, asimismo se usa bastante la comunicacion verbal.

34) ¢Cual es la efectividad de nuestros sistemas informaticos?
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Actualmente la empresa no cuenta con sistemas informéticos, por lo que se
considera una oportunidad de mejora a futuro.
35) ¢Cudl es la efectividad de nuestros sistemas comunicacionales?

Actualmente la empresa no cuenta con sistemas comunicacionales, por lo

que se considera una oportunidad de mejora a futuro.

1.4.8. Toma de Decisiones

“Se define la toma de decisiones como un proceso cognitivo en el que se
realiza una eleccion entre posibles alternativas, incluso cuando se trate solo de una
alternativa posible hay otra potencial: “la inaccién”, el no actuar.” (Flores, 2020)

36) ¢CoOmo se estructura nuestro proceso de toma de decisiones?

Todos los miembros de la empresa pueden sugerir cambios mejoras gque son
analizadas y aceptadas o negadas por el gerente.

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

El gerente es la persona encargada de la toma de decisiones luego de
recopilar y analizar las sugerencias otorgadas por todo el personal.
38) ¢Con qué criterios tomamos nuestras decisiones claves?

La experiencia de gerencia es el mayor criterio al momento de la toma de
decisiones.

39) ¢(Como influye la informacién con que contamos en las decisiones que
tomamos?

La informacion obtenida se concluye como datos certeros que apoyan a la

toma decisiones.
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40) ¢Cudl es el grado de participacion de nuestro personal en las decisiones que
tomamos?
Dada la naturaleza de la empresa, todos los integrantes tienen el mismo

porcentaje de participacion en la toma de decisiones.

1.4.9. Contingencias

“La contingencia se puede referir a esos momentos inciertos de futuro y por
lo tanto es aquello que puede o no concretarse. Dentro de la contabilidad es aplicado
a las nominas de los trabajadores cuando se hacen retenciones.” (Gonzalez, 2020)
41) (Queé acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestro
personal y recursos?

Se pretende elaborar un reglamento interno que recopile la mayoria de
contingencias para los cambios imprevistos y criticos en el personal, que permita
solucionarlos de manera estandarizada y efectiva.

42) ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros
procesos?

Se pretende elaborar un manual de procesos que recopile la mayoria de
contingencias para los cambios imprevistos y criticos en los procesos, que permita
solucionarlos de manera estandarizada y efectiva.

43) ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros
productos / servicios?

En caso de cambios imprevistos en los productos, se procede con un
reemplazo y/o reembolso inmediato al cliente.

44) /Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el mercado?
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La empresa implementa descuentos y promociones, que respondan
oportunamente a los cambios en el mercado.
45) ¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el macro
entorno y stakeholders?

Actualmente la empresa no cuenta con un plan de accion ante cambios en el
macro entorno y stakeholders, ya que se ha procedido conforme se han presentado

dichos cambios.
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CAPITULO II
2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
2.1. Conceptuacion del Direccionamiento Estratégico

Al finalizar el andlisis situacional de la empresa, se procede con la estructuracion del
direccionamiento estratégico, siendo un proceso en el que se estructuran los valores
estratégicos, mision, vision y estrategia empresarial de la entidad, que son factores que le
permiten a las organizaciones planificar sus acciones conforme a los objetivos que ésta

quiera y necesite cumplir a largo y corto plazo.

Segun Gutiérrez (2019), la direccion estratégica tiene sus inicios en la necesidad que
tienen las empresas de construir una ventaja competitiva que le permita subsistir en su
mercado laboral, sin embargo, dicho procedimiento implica una inversion de recursos
valiosos como el tiempo, el personal y la tecnologia y se quiere englobar una serie de
acciones que le permitira adquirir a la organizacién una ventaja organizacional. Por esta
razon se debe gestionar el conocimiento de manera efectiva ya que servird como base de
datos a fin de observar, analizar y coordinar los procesos ejecutados, asi como aportar un

valor significativo a la planeacion de futuras decisiones. (p. 2)

2.2. Valores Estratégicos

Para Franco (2016) los valores estratégicos son elementos integrantes de los sistemas
de gestion de la calidad que hacen parte de su direccionamiento estratégico y se convierten
en unidades de gestién que deben ser planificadas, ejecutadas, controladas, evaluadas y

mejoradas, al igual que los demas elementos del direccionamiento. Encierran cada uno un
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conjunto de fundamentos epistemoldgicos, conceptuales y metodoldgicos, que iluminan y

orientan la gestion del sistema.

El desarrollo de los valores estratégicos de la empresa Insvalt se llevd a cabo

mediante reuniones con gerencia y una clasificacién de importancia que se puede evidenciar

en la siguiente tabla:

DEFINICION DE VALORES ESTRATEGICOS DE LA EMPRESA INSVALT

DIMENSIONES NI Pl | MI S CARACTERIZACIONES

Nos esfuerzamos diariamente por generar un

COMPROMISO CON EL CLIENTE X compromiso entre los cIienFes yla empres_a,_ ya que es la
promesa de venta y asesoria para la adquisicion y
entrega efectiva de todos los productos.
Buscamos satisfacer las necesidades del cliente

CALIDAD DEL PRODUCTO X |ofreciendo productos que cumplan con todos los
estandares vigentes de calidad en el mercado.
Siempre tenemos presente todos los riesgos que pueden

SEGURIDAD INTEGRAL E INDUSTRIAL X afectar al persor_lél enel éreg de_ :[rabajo, cor_1 el finde
generar proteccion y capacitacion para realizar un
trabajo seguro y confiable.

ETICA PROFESIONAL X

CAPACIDAD DE APRENDIZAJE X
Fomentamos un correcto desarrollo laboral que lleva a
gue cada accion que se realice cumpla con los

INTEGRIDAD X principios que se caracteriza en la empresa,
considerando su crecimiento y a la consolidacion de su
imagen.

PERSEVERANCIA X

RESPETO X

CUIDADO AMBIENTAL X

Tabla 1: Formato para la definicion de valores estratégicos. Informacion: Empresa Insvalt.
Fuente: Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON
CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018.

En la Tabla 1 se definen y se clasifican los valores estratégicos establecidos con gerencia,

con las abreviaturas NI (nada importante), Pl (poco importante), | (importante), Mi, (muy
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importante), y SI (sumamente importante); de los cuales se escogen para su desarrollo

Unicamente a los valores que obtengan las dos ultimas calificaciones, siendo estos:

» Compromiso con el cliente.
» Calidad del producto.
» Seguridad integral e industrial

> Integridad

2.3. Vision

Luego de clasificar y escoger los valores estratégicos de la empresa, se procede con el
establecimiento de la vision, que se define como una meta que toda la organizacion quisiese
alcanzar en el futuro en un periodo determinado de tiempo. La exposicion de ésta tiene como
objetivo la inspiracion de todo el personal para el alcance de todos los puntos detallados en su

declaratoria.

Para Fleitman (2008), en el mundo empresarial, la vision se define como el camino al
cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones

estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad.

A continuacidn, se exponen preguntas que sirven de apoyo para la definicion de la vision

de la empresa Insvalt.

2.3.1. Aspectos importantes para definir la vision

e ;Para qué funciona la empresa Insvalt?
La empresa esta enfocada en la fabricacion y comercializacion de preparados de

alcohol para la industria alimenticia y de limpieza, y en la obtencion de una rentabilidad a
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través de la venta de dichos productos, con enfoque en la calidad; con el fin de satisfacer las
necesidades de los clientes.

e (A dbénde aspiramos llegar y qué deseamos alcanzar en el plazo que

establecemos?

La empresa aspira a ser la principal fabricadora y comercializadora de preparados de
alcohol para la industria alimenticia y de limpieza en la ciudad de Cuenca, Ecuador.

e ;Quiénes somos y qué queremos ser?

Insvalt es una empresa en estado de crecimiento, de fabricacién y comercializacion de
preparados de alcohol para la industria alimenticia y de limpieza, que aspira a establecerse
solidamente en la ciudad de Cuenca, generando una mayor calidad de los productos ofertados
y una credibilidad solida con los clientes en el proceso.

e ;Para qué deseamos alcanzar el escenario futuro aspirado?

Para lograr un puesto establecido en el mercado, que permita a la empresa generar
mas oportunidades e ingresos hacia sus empleados y una mejor calidad en sus productos
ofertados.

e ;Cual es el plazo que establecemos para construir el escenario futuro aspirado?

El plazo establecido es de 5 afios.
2.3.2. Visién de la empresa

Mediante las preguntas anteriormente respondidas, la empresa Insvalt propone la
siguiente declaratoria de vision:

Insvalt es una empresa en estado de crecimiento, enfocada en la fabricacion vy
comercializacion de preparados de alcohol para la industria alimenticia y de limpieza, que

aspira, en los proximos 5 afos, ser la principal empresa fabricante y comercializadora de
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preparados de alcohol para la industria alimenticia y de limpieza en la ciudad de Cuenca,
Ecuador. La empresa generaré en el proceso una mayor calidad de sus productos ofertados,
mas oportunidades para sus empleados y una mayor credibilidad con sus clientes, logrando

altos niveles de rentabilidad y competitividad a través de la venta de dichos productos.
2.4. Mision

La mision es el motivo, proposito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa u
organizacion porque define lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que
actla, lo que pretende hacer, y para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos concretos
por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia y/o de
los propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades

distintivas. (Thompson, 2006)

A continuacion, se exponen preguntas que sirven de apoyo para la definicion de la

mision de la empresa Insvalt.

2.4.1. Aspectos importantes para definir la mision

o ;Qué somos?

Insvalt es una empresa que produce y comercializa preparados de alcohol para la
industria alimenticia y de limpieza, enfocada en satisfacer las necesidades de sus clientes
mediante productos de alta calidad.

e ;En qué actividad estamos y debemos estar?

Insvalt estd dedicada a la fabricacion y comercializacion de preparados de alcohol

para la industria alimenticia y de limpieza.

e ;Cuales sony cuales deben ser nuestros productos?

19



El principal producto son los preparados de alcohol para la industria alimenticia y de

limpieza
e (Por quéy para qué existimos?

Insvalt es una empresa con fines de lucro dedicada a la fabricacion y
comercializacion de preparados de alcohol para la industria alimenticia y de limpieza que
surgio a partir de la creciente demanda de dichos productos en la zona donde esta ubicada.

e (A quiénes aporta valor nuestro trabajo?
El trabajo que realiza la empresa aporta valor a los clientes que adquieren el producto.
e ;Como creamos valor?

Al brindar un producto de calidad para el cliente y que este genere confianza y

satisfaccion hacia la empresa.
e ;Qué valores estratégicos potenciamos?
El compromiso con el cliente, la calidad del producto, la seguridad integral e

industrial, y la integridad.
2.4.2. Mision de la Empresa

A través de las preguntas anteriormente respondidas, la empresa Insvalt propone la
siguiente declaratoria de misién:

Insvalt es una empresa en estado de crecimiento, que se dedica a la fabricacién y
comercializacion de preparados de alcohol para la industria alimenticia y de limpieza en la
ciudad de Cuenca. La empresa genera oportunidades de trabajo bajo las medidas de
seguridad industrial necesarias para sus empleados, satisfaciendo a su demanda,
comprometidos con la clientela y buscando el desarrollo de la comunidad, brindando el mejor

servicio con productos de alta calidad.
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2.5. Estrategia Empresarial

Para finalizar con el direccionamiento estratégico, se procede con la estructuracion de la
estrategia empresarial, la cual consiste en la manera en la que la organizacion pretende crear
valor y cumplir con todos los lineamientos planteados en su misién y vision dentro del contexto

de sus valores estratégicos.

A continuacion, se exponen preguntas que sirven de apoyo para el planteamiento de la

estrategia empresarial de la empresa Insvalt:

e ;Cuales son las tendencias de nuestro mercado mas importantes para nosotros?

Reduccion de costos y servicio de entregas a domicilios.

e ;Como debemos llegar a nuestros clientes y mantenernos en el mercado?

Mediante el uso de redes sociales, la creacion constante de promociones y publicidad

digital.

e ;Qué tratamiento debemos dar a nuestros competidores y otros stakeholders?

Debemos realizar un seguimiento de estrategias de competidores y asimilar aspectos que
nos permitan un crecimiento econdmico. La relacion con stakeholders sera sumamente

transparente y contara con una retroalimentacion activa que permita la mejora de cada proceso.

e ;Qué factores estratégicos merecen una gestion prioritaria y especial?
» Oferta de competidores.
» Desarrollo de imagen.

> Proveedores.
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Alianzas estratégicas.
Relacion con clientes.
Tecnologia e innovacion.

Factores comerciales.

YV VYV Vv V VYV

Factores medioambientales.
e ;Qué tipo(s) de estrategia(s) de valor debemos emplear?
> Estrategias para crecer: Penetracion en el mercado, diversificacion
relacionada.
» Estrategias genéricas: Liderazgo en costos, mejor precio.
» Estrategias de cobertura de mercado: Segmentacion.

> Estrategias de enlace: Alianzas estratégicas.

Al responder las preguntas de apoyo, y con la ayuda de gerencia, se procedio a la
identificacion de los factores estratégicos de la empresa, y su consiguiente clasificacion dentro de
la matriz presentada a continuacion, para finalmente determinar la fuerza impulsora y los

factores clave de éxito mediante las posiciones de estas.
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MATRIZ DE IDENTIFICACION DE FACTORES ESTRATEGICOS

Oferta de competidores
Relaciéon con clientes

Oferta de competidores

~ |Desarrollo de imagen

— |Factores comerciales

~ |Innovacion en oferta

Desarrollo de imagen

~ [~ [Alianzas estratégicas

~ |~ |Proveedores

Proveedores

Alianzas estratégicas

Relacién con clientes

| |~ [~ |~ [Tecnologia

~ [~ [~ [~ [~ [Factores medioambientales

Tecnologia

Factores comerciales

=

Factores medioambientales

Innovacion en oferta

olo|nv[o|s NN | [~ |horizontales (unos)

verticales (blancos)

horizontales (unos)

total

~N [~ o
INJ I N [}
N[N o
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oO|O0|O

®OIN|PA~

=l
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orden de importancia

RO~ |~

215|176

9

3

8

4

Tabla 2: Matriz de identificacion de factores estratégicos. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:

Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON

CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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En la tabla expuesta, se clasifican todos los factores estratégicos planteados para la
organizacion junto con gerencia y para definir el orden de importancia y la identificacion de la
fuerza impulsora, se comparan las filas con las columnas, colocando el nimero 1 en la celda
donde el factor vertical sea mas importante que el horizontal, y en el caso contrario, se deja la
celda vacia. Al final, los totales de cada factor se determinan sumando todos los numeros 1 en el
caso de los horizontales, y sumando las celdas vacias en caso de los verticales. EI mayor valor
obtenido de la matriz corresponderd a la fuerza impulsora de la empresa, seguido de cuatro
factores clave de éxito que corresponderia a los subsiguientes factores con mayor puntuacién. La
fuerza impulsora sera el factor en el cual se veran apoyadas todas las decisiones futuras

importantes para la empresa.

e Fuerza Impulsora:
» Relacion con clientes
e Factores clave de éxito
» Oferta de competidores
» Factores comerciales
» Innovacion en oferta
» Desarrollo de imagen

2.5.1. Declaratoria

En base a la clasificacion de los factores estratégicos, la empresa Insvalt propone
la siguiente estrategia empresarial:

La empresa tendra un enfoque mayoritario en la relacion con sus clientes,
basadndose en factores que le permitan mejorar este vinculo, analizando las ofertas de

competidores con el fin de proponer mejores factores comerciales y una innovacién en la
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oferta propia, para lograr un éptimo desarrollo en el mercado de alcohol desinfectante en
Cuenca. Asimismo se pretende desarrollar una imagen tanto publicitaria como social de
la empresa, que permita generar confianza con los clientes y abra paso a nuevas y

mejores relaciones con stakeholders y proveedores.
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CAPITULO III
3. PLANIFICACION A LARGO PLAZO
3.1. Conceptuacion de Planificacion a Largo Plazo

La planificacion a largo plazo pretende reducir los riesgos que conllevan los procesos en
los negocios, y al mismo tiempo elevar la productividad y por consiguiente el éxito de la
organizacion; y todo esto junto a una correcta coordinacion de los esfuerzos de todos los
integrantes de la empresa en un periodo mayor a 5 afios. Periodo en el cual todas las acciones
deberan facilitar el cumplimiento de los objetivos de la mencionada planificacion planteada en

un principio.

Para Barriga (2006) planificar significa que los ejecutivos estudian anticipadamente sus
objetivos y acciones, y sustentan sus actos no en corazonadas sino con algun método, plan o
l6gica. Los planes establecen los objetivos de la organizacion y definen los procedimientos
adecuados para alcanzarlos. Ademas los planes son la guia para que la organizacion obtenga y
aplique los recursos para lograr los objetivos y los miembros de la organizacién desempefien
actividades y tomen decisiones congruentes con los objetivos y procedimientos escogidos, ya
que enfoca la atencion de los empleados sobre los objetivos que generan resultados que puedan

controlar el logro de los objetivos organizacionales.

El proceso de planificacion a largo plazo debe ser lo suficientemente flexible para
permitirse modificaciones y mejoras que la empresa analice y considere apropiados a lo largo del
periodo establecido y en respuesta a las situaciones y circunstancias que se presenten, para

alcanzar de mejor manera sus objetivos planteados.
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La planificacién a largo plazo se puede llevar a cabo con la correcta identificacion y
definicion de sus temas estratégicos, asuntos estratégicos, objetivos estratégicos y finalmente los

indicadores clave de desempefio.

3.2. Temas Estratégicos

La definicion de los temas estratégicos se constituye como el primer paso de la
planificacion a largo plazo, donde se pretende identificar a aquellos aspectos que se relacionan

directamente con el direccionamiento estratégico ya definido de la empresa.

Para Coronel (2018) los temas estratégicos son aquellos procesos relevantes y areas
estratégicas de gestion inmersos en la estrategia empresarial y en sus factores estratégicos, dentro
de los cuales se han de definir los asuntos estratégicos y los objetivos estratégicos, en busca de la

posicion aspirada para la organizacion en el futuro. (p. 9)

Estos procesos y areas deberan ser determinados en base al estudio de la cadena de valor
de la empresa y de su mapa de procesos. Asimismo, luego de identificar y definir estos temas
estratégicos, deberan ser colocados dentro de las cuatro perspectivas propuestas por Kaplan y

Norton (p.45):

Econdmica y financiera
De clientes

De procesos internos

YV V VYV V¥V

De formacion y crecimiento
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Se procedié a identificar y definir los temas estratégicos de la empresa mediante la
siguiente matriz de ponderacion donde se podran clasificar en base a la importancia que tengan

para la organizacion segun el criterio de gerencia y el grupo de estudio:
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DEFINICION DE LOS TEMAS ESTRATEGICOS

PONDERACION PERSPECTIVAS DEL
FACTORES ESTRATEGICOS TEMAS ESTRATEGICOS OBSERVACIONES CUADRO DE MANDO
AlB|C INTEGRAL
Valor del cliente X Aspecto de crecmmento a largo plazo de la enpresa. Econdmuca y financiera
Relacion con clientes
Retencion de clientes X Metodologias que permiten una mejor gestion de clientes. De procesos mfernos
Rapidez en entrega X De procesos mternos
Oferta de conpetidores buode b " : ivdad d
. £ s productos ite generar : 1 .
Precio < uto de los productos que pernate generar competitividad dentro |\  otros stakeholders
del mercado.
Factores comerciales Facilidad de pago X Del cliente y otros stakeholders
Disefio de productos X De procesos mternos
Innovacidn en oferta
Dispomnibilidad del servicio a donuetio | X Atributo del servicio de entrega a domicilio de los productos Del cliente y otros stakeholders
Marketng digital X Uso de redes e mfraestructura mformética. De aprendizaje v crecmzento
Desarrollo de magen
Plataforna web X Econdmica y financiera

Tabla 3: Matriz para la definicién de temas estratégicos. Informacion: Laboratorio Insvalt.

Fuente: Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018
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Como se puede observar en la Tabla 3, se analizan a los factores estratégicos junto con
sus respectivas perspectivas del Cuadro de Mando Integral y se los pondera mediante una
clasificacion que tiene base en la importancia de estos para la empresa, empezando por la mas
alta (A) y terminando en la mas baja (C). Los temas estratégicos que al final del ejercicio sean
puntuados con la calificacion A, seran considerados como los temas criticos para la organizacion
en los siguientes apartados de la planificacion a largo plazo. Los temas criticos de la empresa

Insvalt se detallan como:

» Valor del cliente: Aspecto de crecimiento a largo plazo de la empresa, que
determina el total de ingresos que aportan el consumidor para la empresa en un
periodo de tiempo Yy sirve para la toma de decisiones, especialmente en el aspecto
de marketing.

» Retencidn de clientes: Metodologias que permiten una mejor gestion de clientes
al crear una fidelizacion de estos hacia la empresa, aumentando el tiempo de vida
del consumidor.

» Precio: Atributo de los productos que permite generar competitividad dentro del
mercado y para el cliente consiste en un factor indispensable para su enganche a
la organizacion.

» Disponibilidad del servicio a domicilio: Atributo del servicio de entrega a
domicilio de los productos

» Marketing digital: Uso de redes e infraestructura informatica, ya que en la
actualidad las nuevas empresas no pueden ser competitivas si no tiene una imagen

digital.
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3.3. Asuntos Estratégicos

El siguiente paso en la planificacion a largo plazo, es la identificacién y analisis de los
asuntos estratégicos de la empresa, con el fin de proponer los objetivos a largo plazo y sus

respetivas estrategias de valor, que surgirdn como guias para el alcance de estos.

Los asuntos estratégicos se constituyen como elementos incluyentes para la empresa en
cuanto al cumplimiento de su direccionamiento estratégico, tanto en la mision, la vision y la
estrategia empresarial, y su obtencién se da mediante el planteamiento previo de los temas

criticos. Estos son externos (oportunidades y amenazas) e internos (fortalezas y debilidades).

Se utiliza un analisis FODA para identificar y seleccionar los asuntos estratégicos junto
con las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas que tiene la organizacion para la
planeacion a largo plazo. A continuacion se detalla la tabla 2 de definicion de los asuntos

estratégicos mediante el analisis FODA:
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DEFINICION DE LOS ASUNTOS ESTRATEGICOS

TEMAS CRITICOS

ASUNTOS CRITICOS

FORTALEZAS

VALOR DEL CLIENTE

La empresa construye y gestiona una relacion fuerte con sus clientes

PRECIO

El precio de los productos ofrecidos es competente

RETENCION DE CLIENTES

La empresa posee una herramienta CRM para gestionar clientes

DEBILIDADES

MARKETING DIGITAL

La plataforma de publicidad digital de la empresa es deficiente

La empresa es poco conocida en el mercado local

DISPONIBILIDAD DEL SERVICIO

El servicio a domicilio de la empresa es deficiente

OPORTUNIDADES

RETENCION DE CLIENTES

Las relaciones comerciales con clientes potenciales se identifican facilmente mediante
la herramienta CRM que posee la empresa

MARKETING DIGITAL

Existe una alta demanda en el mercado digital de productos desinfectantes

AMENAZAS

PRECIO

Los comercios competidores ofrecen precios mas bajos al por mayor

MARKETING DIGITAL

Las redes sociales de competidores se manejan de forma dptima y constante

DISPONIBILIDAD DEL SERVICIO

Los competidores poseen un servicio a domicilio mas eficiente

Tabla 4: Matriz para la definicion de los asuntos estratégicos. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:
Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO

DE MANDO INTEGRAL, 2018.

3.4. Analisis FO, FA, DO, DA

Después de definir los asuntos estratégicos, se procede con el analisis FO, FA, DO, DA,

que consta de la construccion de una matriz donde se relacionan las fortalezas con las

oportunidades (FO), las fortalezas con las amenazas (FA), las debilidades con las oportunidades

(DO) y las debilidades con las amenazas (DA). Estas relaciones arrojan un diagndstico

situacional de la empresa, permitiendo una éptima toma de decisiones y acciones correctivas. En

la tabla 5 se puede observar el analisis FO, FA, DO, DA de la empresa Insvalt:
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ANALISIS FO-FA-DO-DA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Las
relaciones :_f)
comerciales 2
. . Las redes Los <
con clientes | Existe una alta Los . . =
. . sociales de competidores o
potenciales | demandaenel | competidores . - | O
. . . . competidores poseen un < | o
se identifican | mercado digital | ofrecen precios ) - =
L . , . se manejan de servicio a o =
facilmente de productos mas bajos al e - , L
. . forma éptimay | domicilio mas (o]
mediante un | desinfectantes por mayor. . 2
constante eficiente w
CRM que g
posee la o
empresa.
La empresa
construyey
gestiona una 1 1 0 1 0 3 1
relacion fuerte
@ | con los clientes
N | El precio de los
= productos
= . 0 1 1 0 0 2
g ofrecidos es 2
== competente
La empresa
posee Una 1 0 0 0 0 2
herramienta 3
CRM
La plataforma
de publicidad
digital de la 0 1 0 1 0 2 a
empresa es
9 deficiente
2 | Laempresaes
(=] id
S poco conocida 0 1 0 0 0 1
@ | en el mercado -
o local
El servicio a
domicilio de la 0 1 0 0 1 )
empresa es 5
deficiente

Tabla 5: Matriz de andlisis FO, FA, DO, DA. Informacién: Empresa Insvalt. Fuente: Modelo tomado de

Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO DE MANDO

INTEGRAL, 2018.
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Los resultados de la matriz indican los vinculos que se dan entre los asuntos estratégicos
internos y externos de la empresa reflejados con el nimero 1 en la celda donde existe relacion y
el nimero 0 en la celda donde la relacion sea inexistente. Una vez definidas estas relaciones, se
procede con la declaratoria de los asuntos criticos, que son los que obtienen una calificaciéon mas
alta de la sumatoria de estas relaciones. En el caso de la empresa Insvalt, la declaratoria de los

asuntos criticos corresponde a:

La empresa construye y gestiona una relacién fuerte con los clientes.
El precio de los productos ofrecidos es competente
La empresa posee una herramienta CRM

La plataforma de publicidad digital de la empresa es deficiente.

YV V Vv V V

El servicio a domicilio de la empresa es deficiente.
3.5. Evaluacién de Asuntos Estratégicos

En la evaluacion de asuntos estratégicos se analizan y se califican estos, otorgandoles
ponderaciones a cada uno de los asuntos tanto externos como internos por separado para definir

cudl seria la robustez estratégica de cada uno.

Segun Coronel (2018), para establecer la calificacion de los asuntos se considera

necesario precisar los siguientes criterios:

1= debilidad mayor 0 amenaza mayor.
2= debilidad menor o amenaza menor.

3= fortaleza menor u oportunidad menor.

vV V VYV V

4= fortaleza mayor u oportunidad mayor.
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La calificacion de cada asunto estratégico varia entre 1 y 4, y mientras mas alta sea,

mayor robustez estratégica tendra la empresa en el correspondiente asunto. Una calificacion

menor a 2,5 de un grupo de asuntos deberia surgir como un indicativo para realizar acciones que

permitan subir la robustez estratégica de este hacia la empresa. En la tabla 6 se puede apreciar la

evaluacion de la robustez estratégica de la empresa Insvalt:

EVALUACION DE LA ROBUSTEZ ESTRATEGICA

ASUNTOS CRITICOS PONDERACION CALIFICACION CPAC')‘;EEQE:SAN
FORTALEZAS:
La empresa construye y gestiona una relacion fuerte con los clientes 60% 4 2.40
DEBILIDADES:
La plataforma de publicidad digital de la empresa es deficiente 15% 2 0.30
El servicio a domicilio de la empresa es deficiente 25% 2 0.50
TOTAL 100% 3.20
ASUNTOS ESTRATEGICOS EXTERNOS PONDERACION CALIFICACION CF/’A\CI)_ILTDIEQE:SAN
OPORTUNIDADES:
:
Existe alta demanda en el mercado local 15% 3 0.45
AMENAZAS:
Los comercios competidores ofrecen precios mas bajos al por mayor 20% 1 0.20
Las redes sociales de competidores se manejan de forma 6ptima y constante 25% 1 0.25
Los competidores poseen un servicio a domicilio mas eficiente 15% 2 0.30
TOTAL 100% 2.20

Tabla 6: Matriz para la evaluacion de asuntos estratégicos. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente: Modelo
tomado de Fred David, Conceptos de Administracion Estratégica, 2013.
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3.6. Estrategias de Valor

Las estrategias de valor son propuestas de mejora para cada uno de los asuntos

estratégicos que fueron evaluados anteriormente, y tienen la finalidad de identificar las amenazas

y oportunidades que potencialmente pueda tener la empresa, asi como las fortalezas y

debilidades que posee, para direccionar los diferentes recursos y esfuerzos hacia el incremento de

la robustez estratégica de dichos asuntos.

A continuacion se detalla en la tabla 7 a la matriz para la formulacion de estrategias de

valor para la empresa Insvalt:

ESTRATEGIAS DE VALOR

F101 Se debe realizar un mejor seguimiento de los clientes para generar un buen feedback de
estos
F102 Se deben potenciar las estrategias de marketing para captar mayor demanda del mercado
ESTRATEGIAS F202 Se ha de manejar una estrategia de precios bajos para incentivar al mercado a comprar los
FO productos
F301 Es necesario que la empresa mantenga el uso de la herramienta CRM para realizar un 6ptimo
seguimiento de clientes
F302 Se debe mejorar el uso de la herramienta CRM para percibir mayor demanda del mercado
F1A2 Es menester difundir informacion de los productos y sus caracteristicas a través de los
ESTRATEGIAS correos electrénicos y redes de los clientes
FA E2A2 Se debe realizar estrategias de ventas al por mayor, con precios bajos para ser competitivos
en el mercado
Se ha de capacitar al personal con el manejo de las herramientas de marketing, para generar
D101
mayor demanda del mercado
ESTRADTOEGIAS D202 La organizacion debe mejorar su imagen digital para hacerse mds conocida en el mercado
D203 Se debe mejorar el servicio a domicilio mediante rutas y horarios planificados con
anterioridad, para generar mayor satisfaccion al cliente
D1A1 La empresa tiene que fomentar el uso correcto de las herramientas digitales con su personal
ESTRATEGIAS . . ; y
DA D2AD Es necesario que se adquiera un nuevo vehiculo que tenga mayor espacio de carga para
mejorar el servicio a domicilio y reducir costos

Tabla 7: Matriz para la formulacion de estrategias de valor. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:
Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO

DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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3.7. Objetivos Estratégicos

El siguiente paso consiste en el planteamiento de los objetivos estratégicos de la empresa,
los cuales se desarrollan para atacar oportunidades de mejora que surgen en cada asunto critico
de la empresa. Estos objetivos deberan ser alcanzados en el lapso establecido para la planeacion

a largo plazo: 3 a 5 afios.

Los objetivos estratégicos planteados deberan ser cumplidos en conjunto por toda la
organizacion y para esto, es indispensable que puedan ser medibles mediantes indicadores de

gestion para analizar su desarrollo, ademas der ser concretos y realistas.

Con todo lo expuesto anteriormente, los objetivos estratégicos de la empresa Insvalt se

detallan en la siguiente tabla 8:
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ASUNTOS CRITICOS

ESTRATEGIAS DE VALOR

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

La empresa construye y gestiona una relacion
fuerte con los clientes.

Se debe realizar un mejor seguimiento de los clientes para
generar un buen feedback de estos

Es necesario potenciar las estrategias de marketing para
captar mayor demanda del mercado

Aplicar herramientas para construir una base sélida
de clientes satisfechos con los productos, captando
una mayor demanda del mercado dentro de los
proximos 5 afos.

El precio de los productos ofrecidos es competente

Se ha de manejar una estrategia de precios bajos para
incentivar al mercado a comprar los productos

Se debe realizar estrategias de ventas al por mayor para ser
competitivos en el mercado

Aplicar estrategias de venta con el area financiera
gue permitan fijar precios a nuestros productos
para que sean mas competitivos en el mercado y
generen mayores ganancias en un plazo de 3 afios.

La empresa posee una herramienta CRM

Es necesario que la empresa mantenga el uso de la
herramienta CRM para realizar un dptimo seguimiento de
clientes

Se debe mejorar el uso de la herramienta CRM para percibir
mayor demanda del mercado

Es menester difundir informacién de los productos y sus
caracteristicas a través de los correos electrénicos y redes de
los clientes

Formular, implementar y controlar un programa de
seguimiento a los clientes en los préximos 3 afios

La plataforma de publicidad digital de la empresa
es deficiente

Se ha de capacitar al personal con el manejo de las
herramientas de marketing, para generar mayor demanda del
mercado

La organizacion debe mejorar su imagen digital para hacerse
mas conocida en el mercado

La empresa tiene que fomentar el uso correcto de las
herramientas digitales con su personal

Adecuar las redes sociales y estrategias de
marketing con un enfoque comunicacional que
permita la interaccion y acercamiento con los
posibles clientes, con la finalidad de que la
empresa impacte de forma positiva en el mercado
en el plazo de 3 afios.

El servicio a domicilio de la empresa es deficiente

Se debe mejorar el servicio a domicilio mediante rutas y
horarios planificados con anterioridad, para generar mayor
satisfaccion al cliente

Es necesario que se adquiera un nuevo vehiculo que tenga
mayor espacio de carga para mejorar el servicio a domicilioy
reducir costos

Incrementar un 90% el indice de satisfaccién al
cliente en relacion a los tiempos de entrega de los
productos, mediante la mejora y disponibilidad de
este servicio, dentro de los préximos 3 afios.

Tabla 8: Matriz para la redaccién de objetivos estratégicos. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente: Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE
GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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3.8. Indicadores Clave de Desempefio

Los indicadores clave de desempefio se establecen como métricas de variables que surgen

de la relacion entre los asuntos estratégicos y las estrategias de valor. Estas mediciones permiten

construir un andlisis situacional de la empresa y evidenciar el proceso de cumplimiento de los

objetivos estratégicos planteados anteriormente. En la tabla 9, se observa la matriz que contiene los

indicadores clave de desempefio de la empresa Insvalt:

DEFINICION DE LOS INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

Aplicar herramientas para construir una base sélida de clientes
satisfechos con los productos, captando una mayor demanda del
mercado dentro de los préoximos 5 afios.

Porcentaje de nuevos clientes obtenidos

Aplicar estrategias de venta con el drea financiera que permitan fijar
precios a nuestros productos para que sean mas competitivos en el
mercado y generen mayores ganancias en un plazo de 3 afios.

Porcentaje de incremento de ventas

Formular, implementar y controlar un programa de seguimiento a los
clientes en los préximos 3 afios.

indice de seguimiento efectivo (Nimero de llamadas de
retroalimentacion efectivas/Total de clientes)

Adecuar las redes sociales y estrategias de marketing con un enfoque
comunicacional que permita la interaccién y acercamiento con los
posibles clientes, con la finalidad de que la empresa impacte de forma
positiva en el mercado en el plazo de 3 afios.

Porcentaje de consultas atendidas favorablemente
mediante redes sociales

Incrementar un 90% el indice de satisfaccion al cliente en relacién a
los tiempos de entrega de los productos, mediante la mejora 'y
disponibilidad de este servicio, dentro de los préximos 3 afios.

Porcentaje de clientes atendidos favorablemente con el
servicio a domicilio

Tabla 9: Matriz para registrar los indicadores clave de desempefio. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:
Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO
DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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3.9. Cuadro de Mando Integral

3.9.1. Conceptuacion de Cuadro de Mando Integral

En el presente capitulo se procede a elaborar el Cuadro de Mando Integral para la
empresa Insvalt, el cual se define como una herramienta de control que facilita la toma de
decisiones y estd formada por los objetivos e indicadores planteados anteriormente, para la

difusion de la estrategia empresarial en toda la organizacion.

3

Para Coronel, el Cuadro de Mando Integral es “un sistema de gestion estratégica que
alinea sinérgicamente a todo el personal con la organizacion a la que pertenece y con su
direccion estratégica, facilitando asi la implementacion de la estrategia empresarial y asegurando
que esta cree el valor aspirado, a través de la presentacion oportuna y sistematica de informacion

equilibrada y la practica de una comunicacion abierta, que permita la toma de decisiones

apropiadas en los &mbitos de planificacion, ejecucion, control y mejora continua.” (2018)

El Cuadro de Mando Integral consta de dos elementos que se analizaran a continuacion:

el mapa estratégico y el tablero de control.

3.9.2. Mapa Estratégico

El mapa estratégico se constituye como la herramienta grafica del Cuadro de Mando de
Integral que permite representar a los objetivos estratégicos con su orden necesario de
cumplimiento de abajo hacia arriba para el alcance de la estrategia empresarial y analizar la
relacion que hay entre estos, junto con su importancia, en base a las cuatro perspectivas

propuestas por Kaplan y Norton (p.45):

> Econdmica y financiera
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> De clientes
> De procesos internos

> De formacidn y crecimiento

A continuacion se evidencia en la tabla 10 al mapa estratégico de la empresa Insvalt:

Aplicarestrategias de ventacon el drea
financieraque permitan fijar preciosa
ECONOMIAY FINANZAS nuestros productos para que sean
competitivos en el mercadoy generen
mayores ganancias en un plazode 3

afios.
Aplicar herramientas para construir una Incrementarun 90% el indice de
base sélida de clientes satisfechos con los satisfaccidn al cliente enrelaciénalos
DEL CLIENTE Y OTROS productos, captando una mayordemanda tiempos de entrega de los productos,
STAKEHOLDERS del mercado dentro de los proximos 5 mediante lamejoray disponibilidad de
afios. este servicio, dentro de los préximos 3

afos.

Formular, implementary controlar
DE PROCESOS INTERNOS un programa de seguimientoalos
clientes enlos proximos 3afios

Adecuar las redes sociales y estrategias de
marketing con un enfoque comunicacional que
DE APRENDIZAJE permita la interaccion y acercamiento con los
Y CRECIMIENTO posibles clientes, con la finalidad de que la
empresa impacte de forma positiva en el
mercado en el plazo de 3 afios.

Tabla 10: Formato para la elaboracion del mapa estratégico. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:
adaptacion de Robert Kaplan y David Norton, Mapas Estratégicos, 2004.

3.9.3. Tablero de Control

El Tablero de Control se define como una matriz en la que consta toda la informacion

relevante de los elementos que conforman a la planeacidn estratégica y sus relaciones entre si,
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siendo estos los temas y asuntos criticos junto con los objetivos estratégicos que se obtienen de
estos, los indicadores de gestion que sirven para medirlos, las estrategias de valor que se
obtienen a partir de cada asunto critico y los presupuestos planificados para la implementacion

de todos los elementos. Todo esto organizado en base a las cuatro perspectivas ya mencionadas.

Con lo anterior expuesto, se presenta a continuacion mediante la tabla 11, al Tablero de

Control de la empresa Insvalt:
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TABLERO DE CONTROL

TEMA - OBJETIVO INDICADOR CLAVE ESTRATEGIA PRESUPUESTO
PERSPECTIVA p ASUNTO CRITICO = -
CRITICO ESTRATEGICO DE DESEMPENO INTEGRAL DE VALOR REFERENCIAL
< 2 Aplicar estrategias de venta con el drea
= N El precio de los financiera que permitan fijar precios a . . Se ha de manejar una estrategia de precios bajos y
oz . - X Porcentaje de incremento de . -
z <Z( Precio productos ofrecidos es [nuestros productos para que sean mas ventas de ventas al por mayor para incentivar al mercadoa | $ 800.00
8 i competente competitivos en el mercado y generen comprar los productos y ser mas competitivos.
o> mayores ganancias en un plazo de 3 afios.
La empresa construye |[Aplicar herramientas para construir una base . . . .
. L . . . . Es necesario potenciar las estrategias de marketing
Valor del y gestiona una sélida de clientes satisfechos con los Porcentaje de nuevos clientes
) . ., . para captar mayor demanda del mercado y generar $ 600.00
l®) cliente relacion fuerte con los |productos, captando una mayor demanda del obtenidos ] . .
x 0 . . o un mejor seguimiento de clientes.
0 clientes. mercado dentro de los préximos 5 afios.
o w
>~ Q
w o Lo . ., Se debe mejorar el servicio a domicilio mediante
E T Incrementar un 90% el indice de satisfaccién al . . .
Z 0 . . . ., . . . rutas y horarios planificados con anterioridad, para
M7 . - El servicio a domicilio [cliente en relacién a los tiempos de entrega Porcentaje de clientes . L, . .
3% Disponibilidad . . . generar mayor satisfaccion al cliente, junto con la
o . de laempresa es de los productos, mediante la mejoray atendidos favorablemente con L, i $ 4,000.00
N del servicio . . . . . L adquisicion de un nuevo vehiculo que tenga mayor
— deficiente disponibilidad de este servicio, dentro de los el servicio a domicilio . . . .
L , . N espacio de carga para mejorar el servicio a domicilio
(@) préximos 3 afos. .
y reducir costos.
8 Es necesario que la empresa mantenga el uso de la
n D . indice de seguimiento efectivo |herramienta CRM para realizar un éptimo
e ., Formular, implementary controlar un i L . [ .
0 =2 Retencién de |La empresa posee una L . (Numero de llamadas de seguimiento de clientes, y se deberd mejorarla
o . . programa de seguimiento a los clientes en los ) , A . . ~, $ 1,200.00
x L|I_J clientes  |herramienta CRM proximos 3 afios retroalimentacion misma constantemente para difundir informacion de
& =z ’ efectivas/Total de clientes) |los productos y sus caracteristicas a través de los
&) correos electrénicos y redes de los clientes.
- Adecuar las redes sociales y estrategias de
% |9 marketing con un enfoque comunicacional Se ha de capacitar al personal con el manejo de las
ﬁ E Marketin La plataforma de e ermgita Ia interacccilc')n acercamiento con Porcentaje de consultas herramientas de marketing, que permita la mejora
Lg o= o 9 publicidad digital de la quep . ] Y . atendidas favorablemente [de laimagen digital de la empresa. Ademas se debe | $ 1,000.00
Z 5 Digital . los posibles clientes, con la finalidad de que la . . ]
w7 empresa es deficiente ) . mediante redes sociales fomentar el uso correcto de las herramientas
X empresa impacte de forma positiva en el L
o . digitales con el personal.
< © mercado en el plazo de 3 afos.

Tabla 11: Formato para la elaboracion del tablero de control. Informacidn: Empresa Insvalt. Fuente: adaptacion de Robert S. Kaplan y David P.
Norton, Mapas Estratégicos, 2004.
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3.9.4. Matriz para la Implementacion del Plan Estratégico

El plan estratégico es el dltimo proceso de la planificacion a largo plazo, y para su
elaboracion se implementa una matriz que permite representarlo de forma grafica. En esta se
detallan los elementos méas importantes de la planificacion junto con los recursos tanto humanos
como fisicos, responsables primarios y de apoyo, y un presupuesto referencial para lograr el
cumplimiento de los objetivos estratégicos. El cronograma en la matriz sirve para lograr una
implementacion sistematica y controlada de cada una de las estrategias integrales de valor y se

detallan las evidencias de estos procesos al final.

A continuacion se muestra la matriz para la implementacion del plan estratégico de la

empresa Insvalt, en la tabla 12:
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ESTRATEDGI;/-:/SA:_I\S':GRALES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS PRESUPUESTO RESPONSABLES OBJETIVOS ESTRATEGICOS EVIDENCIAS
HUMANOS FiSICOS PRIMARIO APOYOS
. . Adecuar las redes sociales y estrategias de
Se ha de capacitar al personal con el manejo de las marketing con un enfoaue comunicacional que
herramientas de marketing, que permita la mejora de PERSONAL DE |[EQUIPO Y ermita Ig interaccion d acercamiento con I?)s PLAN DE MARKETING
la imagen digital de la empresa y ademas se debe PLANTA Y HERRAMIENTAS | $ 1,000.00 (GERENTE SECRETARIA P ibl lient )ll finalidad d | DIGITAL OPERATIVO
fomentar el uso correcto de las herramientas VENDEDOR DEL PERSONAL posibles c 1entes, con 1a linall "?‘_ € que fa
- empresa impacte de forma positiva en el mercado
digitales con el personal. -
en el plazo de 3 afios.
Es necesario que la empresa mantenga el uso de la
herra_mlgnta CRM_para realizar un o;?tlmo_ PERSONAL DE |[EQUIPO Y Formular, implementar y controlar un programa de SISTEMA CRM
seguimiento de clientes, y se debera mejorar la - . L OPERATIVO CON
. ) L ! PLANTA Y HERRAMIENTAS | $ 1,200.00 |GERENTE seguimiento a los clientes en los préoximos 3 .
misma constantemente para difundir informacion de VENDEDOR DEL PERSONAL afos DATOS HISTORICOS
los productos y sus caracteristicas a través de los ’ DE CLIENTES
correos electrénicos y redes de los clientes.
Se debe mejorar el senicio a domicilio mediante
rutas y horarios planificados con anterioridad, para Incrementar un 90% el indice de satisfaccion al INFORME DE
nerar mayor satisfaccion al cliente, junt ’nl NUEVO EQUIPO Y liente en relacion a los tiem de entr de | VENTAS A DOMICILIO
generar mayor satistaccion al cliente, Junto con fa VENDEDOR  |HERRAMIENTAS | $ 4,000.00 |GERENTE ~ |SECRETARIA |C/€Nt€ en relacion a os tiempos de entrega de l0s) ooy pera) | £ pE
adquisicién de un nuewvo vehiculo que tenga mayor productos, mediante la mejora y disponibilidad de
. : o . DEL PERSONAL L o ~ CADA CLIENTE
espacio de carga para mejorar el senicio a domicilio este senicio, dentro de los proximos 3 afios. ATENDIDO
y reducir costos.
Es necesario implementar estrategias de mercadeo Aplicar herramientas de venta mediante redes
enfocadas en la ';d Lisicion de nug:vos clientes PERSONAL DE |[EQUIPO Y sociales para construir una base solida de ESTRATEGIA DE
mediante redes sogiales ara cantar mavor ’ PLANTA Y HERRAMIENTAS | $ 600.00 |GERENTE SECRETARIA |clientes satisfechos con los productos, captando |MERCADEO
g P P Y VENDEDOR  |DEL PERSONAL una mayor demanda del mercado dentro de los ~ |OPERATIVA
) préximos 5 afios.
Aplicar estrategias de venta con el area financiera
) ) . A . ; . . : INFORME DE
Se ha de manejar una estrategia de precios bajos y EQUIPO Y que permitan fijar precios méas bajos a nuestros INCREMENTO DE
de ventas al por mayor para incentivar al mercado a SECRETARIA [HERRAMIENTAS | $ 800.00 |GERENTE productos para generar mayor competencia en el VENTAS
comprar los productos y ser mas competitivos. DEL PERSONAL mercado y obtener un incremento de ganancias MENSUALES

en un plazo de 3 afios.

Tabla 12: Matriz para la elaboracion del plan estratégico. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente: Modelo tomado de Ivan Coronel, MODELO DE
GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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CAPITULO IV
4. PLANIFICACION A CORTO PLAZO
4.1. Conceptuacion de Planificacion a Corto Plazo

La planificacion a corto plazo toma muchos de los conceptos ya establecidos en la
planificacion anterior, pero con un periodo de tiempo de accion de un afio y en el que de igual
manera se requiere del compromiso de toda la organizacion para el cumplimiento del mismo.
Esta planificacion pretende facilitar el desarrollo de objetivos a corto plazo y mejorar la

comunicacion del personal de la empresa.

Esta herramienta asegura una compatibilidad entre los resultados que se buscan conseguir
a corto plazo, con los objetivos ya establecidos para el largo plazo y de esta manera, surgir como
una herramienta que anticipe todos los cambios y deficiencias anuales que se den dentro del plan

estratégico.

Para Coronel (2018), la planificacion a corto plazo es un subproceso de la planeacion
estratégica y define los aspectos que crean valor para la organizacion, los mismos que se
pretenden desarrollar en un tiempo de hasta un afio. Ademas, establece los mecanismos

necesarios para insertar los resultados obtenidos en la planificacion a largo plazo.

Es necesario definir los objetivos a corto plazo junto con el plan operativo anual, para el

correcto desarrollo de la planificacion a corto plazo.
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4.2. Objetivos a Corto Plazo

Los objetivos a corto plazo son planteamientos que la empresa requiere lograr en un
periodo anual, para mejorar el rendimiento de toda la organizacion y deben estar alineados al

plan estratégico previamente estructurado.

La finalidad del planteamiento de estos objetivos, es la de unificar los esfuerzos de
gerencia junto con el personal operativo de la organizacién, de modo que se genere una correcta

comunicacion, coordinacion, control y aclaramiento de las metas a lograr en un afio.

Estos objetivos; al igual que los planteados en la planificacion a largo plazo, deberan ser

realistas, medibles, concretos y sobretodo, alcanzables.

A continuacién, se detalla la definicién de los objetivos a corto plazo de la empresa

Insvalt en la tabla 13:
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DEFINICION DE LOS OBJETIVOS A CORTO PLAZO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Adecuar las redes sociales y estrategias de marketing con un enfoque
comunicacional que permita la interaccién y acercamiento con los
posibles clientes, con la finalidad de que la empresa impacte de
forma positiva en el mercado en el plazo de 3 afios.

Implementar un sistema de reclutamiento,
del
desempeiio del personal, para potencializar la

seleccidon, capacitacion y evaluacidn

comunicacion con los clientes mediante

herramientas de marketing digital; en un plazo
de 3 meses.

Formular, implementar y controlar un programa de seguimiento a los
clientes en los préoximos 3 afios.

Gestionar un seguimiento al personal para el
uso efectivo del programa CRM, con plazo de 1
afo.

Incrementar un 90% el indice de satisfaccion al cliente en relacion a
los tiempos de entrega de los productos, mediante la mejora y
disponibilidad de este servicio, dentro de los préximos 3 afios.

Realizar el analisis para el reemplazo del
vehiculo de la empresa con una camioneta,
para disminuir el tiempo de entrega a los

clientes; en un plazo de 3 meses.

Aplicar herramientas de venta mediante redes sociales para construir
una base sélida de clientes satisfechos con los productos, captando
una mayor demanda del mercado dentro de los préximos 5 afos.

Realizar capacitaciones para el manejo de
herramientas de servicio al cliente con el menor
costo para la empresa dentro de los préximos 6

meses.

Aplicar estrategias de venta con el area financiera que permitan fijar
precios mds bajos a nuestros productos para generar mayor
competencia en el mercado y obtener un incremento de ganancias en
un plazo de 3 afnos.

Implementar herramientas de gestion para el
personal financiero en el plazo de 1 aio.

Tabla 13: Matriz para la redaccion de objetivos a corto plazo.

Informacion: Empresa Insvalt. Fuente:

Modelo tomado de lvan Coronel, MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO
DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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4.3. Plan Operativo Anual

La elaboracion del plan operativo anual (POA), corresponde a la Ultima fase de la
planificacion a corto plazo, y en ella se presenta cada afio la informacién acerca del

cumplimiento de los objetivos planteados a corto plazo, enlazados al plan estratégico.

Las actividades correspondientes al cumplimiento de los objetivos, se detallan en el POA
junto con un cronograma de trabajo, los recursos tanto personales como fisicos necesarios para
su desarrollo, los responsables de cada tarea y las evidencias de su cumplimiento. Es de suma
importancia para la organizacion, la constante revision, analisis y retroalimentacion del POA, ya
que asi se podran realizar de forma Optima las tareas diarias que mejoraran el rendimiento de la

empresa.

A continuacion se detalla la matriz para la implementacion del plan operativo anual de la

empresa Insvalt mediante la tabla 14:
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

ESTRATEGIA(S) INTEGRAL(ES) DE VALOR: Todas las que constan en el Plan Estratégico

CRONOGRAMA MENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ACCIONES PRESUPUESTO OBJETIVOS A CORTO PLAZO EVIDENCIAS
3(4(5]|6(7]|8]9[10{11|12] HUMANOS Fisicos PRIMARIO APOYOS
Adquisicién de un sistema de Implementar un sistema de reclutamiento,
reclutamlenrtto Céutla :se pléeda EQUIPOS Y Zeleccmni czp?utamon Iy evaluacion del SISTEMA DE
#Sf‘r ;:oera € ael area de | SECRETARIA |HERRAMIENTAS| $ 500.00 |GERENTE etsem.p?.no Ie persond, para | RECLUTAMIENTO
alento umapo, gue cumpla DEL PERSONAL pg encia |zar. a comumcaplon con los OPERATIVO
con las necesidades de la clientes mediante herramientas de
empresa marketing digital; en un plazo de 3 meses.
Implementacion de un EQUIPOS Y Gestionar un seguimiento al personal para ::ES(-SFLEJ:\I?/IAIEDNiO DE
sistema de seguimiento de SECRETARIA [HERRAMIENTAS| $ 400.00 [GERENTE VENDEDOR |el uso efectivo del programa CRM, con
metas DEL PERSONAL lazo de 1 afio METAS
: P ' OPERATIVO
Solicitud de cotizaciones de Realizar el andlisis para el reemplazo del
diferentes camionetas aptas EQUIPOS Y vehiculo de la empresa con una COTIZACIONES
para la empresa, junto con la VENDEDOR |HERRAMIENTAS| $ 100.00 |GERENTE SECRETARIA |camioneta, para disminuir el tiempo de SOCIALIZADAS DE
clasificacién de la mejor DEL PERSONAL entrega a los clientes; en un plazo de 3 CAMIONETAS
opcion. meses.
Contratacion de capacitador Realizar capacitaciones para el manejo de
ara el personal, que se EQUIPOS Y herramientas de senicio al cliente con el |CAPACITACION
P P ' q. SECRETARIA [HERRAMIENTAS| $ 450.00 [GERENTE
enfoque en herramientas de menor costo para la empresa dentro de los [REALIZADA
DEL PERSONAL L.
CRM. proximos 6 meses.
Implementacién v control de EQUIPOS Y Implementar y gestionar herramientas de |SISTEMA
unpsistema finanZiero digital SECRETARIA [HERRAMIENTAS| $ 600.00 |GERENTE gestion para el personal financiero en el FINANCIERO
gral. DEL PERSONAL plazo de 1 afio. OPERATIVO

Tabla 14: Formato para la elaboracion del plan operativo anual. Informacion: Empresa Insvalt. Fuente: Modelo tomado de Ivan Coronel,
MODELO DE GESTION ESTRATEGICA PARA PyME CON CUADRO DE MANDO INTEGRAL, 2018.
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CONCLUSIONES GENERALES

En conclusion, con el desarrollo del presente trabajo de titulacion, se logré cumplir con el
objetivo general planteado en un principio, el cual correspondia a la estructuracion de un proceso
de planeacion estratégica para la empresa Insvalt. Se evidencia la implementacion y desarrollo de
cada una de las etapas del proceso, con los resultados que mejoraran la coordinacion del éarea
gerencial junto con todo el personal para el alcance de una meta comudn, la mejora del

rendimiento de la empresa.

Al finalizar el proceso de analisis situacional de la empresa, se pudo detallar los
diferentes ambitos de interés de la empresa, su naturaleza y sus principales caracteristicas,
asimismo la identificacion de sus falencias. EI mercado en el que se mueve la empresa es de
caracter oligopdlico, por lo que es de suma importancia el desarrollo de valor agregado a los
productos. El aspecto economico de la empresa es una obligacion compartida del gerente y
secretario y la toma de decisiones se desarrolla de manera conjunta con todos los integrantes de

la empresa, donde cada uno tiene un peso similar al momento de decidir.

Mediante la definicion del direccionamiento estratégico, se estructuraron los factores
clave para el desarrollo de las planificaciones a largo y corto plazo de la empresa. Se definieron
los valores estratégicos con los que se identifica la organizacion, la visién a futuro que se aspira
alcanzar, la misién que surge como su razén de ser y la estrategia que se usara para alcanzar las

metas propuestas en un periodo de 5 afos.

Con el desarrollo de la planificacion a largo plazo, se pudo realizar un analisis tanto
interno como externo de la organizacion, reflejado en la identificacion de los asuntos

estratégicos, y la consiguiente estructuracion de los objetivos a largo plazo que la empresa se
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plantea alcanzar. Estos objetivos deben ser controlados y monitoreados mediante los indicadores
de gestion establecidos, que con los resultados arrojados, permitirdn una toma de decisiones
enfocada en el rendimiento del plan estratégico, y las modificaciones necesarias para una mejorar

dicho plan.

Finalmente, con el disefio de la planificacion a corto plazo se pudo establecer los
objetivos a corto plazo que se plantan cada afio para apoyar al cumplimiento de los objetivos del
direccionamiento estratégico de la organizacién y estan presentes en el plan operativo anual de la
empresa, el mismo que se desagrega del plan estratégico. EI POA detalla las acciones y recursos

necesarios para el cumplimiento de los objetivos a corto plazo.

RECOMENDACIONES

La mision, vision, valores estratégicos y estrategia empresarial tienen que ser mostrados a
todo el personal con la finalidad de alcanzar un desarrollo consciente de la meta comdn y los

lineamientos de la organizacion, con el esfuerzo de todas sus areas a través del tiempo.

Se recomienda que la gerencia vele por el cumplimiento y satisfaccion hacia el modelo de
planificacion estratégica planteado, siempre tomando en cuenta los posibles ajustes que ésta

pueda tener a futuro con el crecimiento de la organizacion.

Se recomienda mantener una busqueda constante de informacion y actualizaciones en el
campo de la estrategia empresarial, para analizar e implementar soluciones y/o ajustes que

permitan un mejor desenvolvimiento de la organizacion en cuanto a su proceso estratégico.
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