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.  RESUMEN

En el presente trabajo de titulacion se desarrolla un Modelo de Planeacion Estratégica para la
empresa Quimicalzen Cia. Ltda., tiene como primera importancia analizar la situacién actual de
laempresa. Una vez obtenida esta informacion de manera clara, se ejecuta un modelo de
direccionamiento estratégico, el mismo que requiere de un proceso continuo de planeacion, en
elcual la toma de decisiones se base en: que hacer, como hacer, cuando hacer y quién lo va hacer.
Posteriormente se realiza la planificacion a largo plazo, que es un proceso en el que, mediante
laintuicion y el andlisis, determina las metas, las posiciones futuras y los objetivos que la
empresa anhela alcanzar a largo plazo. Prosiguiendo se implementa la planificacion a corto
plazo, que es un conjunto de herramientas que nos permite definir los aspectos que crean valor
en una organizacion, los mismos que se llegan a desarrollar en un tiempo maximo de un afio.
Finalmentese implementa un modelo de gestion de procesos, el mismo que nos permite
identificar y definir los procesos que nos seran Utiles para el desarrollo del direccionamiento

estratégico.

Palabras Clave: direccionamiento estratégico, planeacion a corto plazo, planeacion a largo

plazo, modelo de gestion de procesos.
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ABSTRACT

In this degree work, a Strategic Planning Model is developed for the company Quimicalzen
Cia. Ltda., has as first importance to analyze the current situation of the company. Once this
information is clearly obtained, a strategic direction model is executed, which requires a continuous
planning process, in which decision making is based on: what to do, how to do, when to do and
who is going to do it. Subsequently, long-term planning is carried out, which is a process in which,
through intuition and analysis, determines the goals, future positions and objectives that the
company wishes to achieve in the long term. Next, short-term planning is implemented, which is
a set of tools that allows us to define the aspects that create value in an organization, which are
developed in a maximum period of one year. Finally, a process management model is
implemented, which allows us to identify and define the processes that will be useful for the
development of the strategic direction.

Key words: strategic direction, short-term planning, long-term planning, process management
model.
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II.  INTRODUCCION

Quimicalzen Cia. Ltda., empresa cuencana fundada en marzo del afio 2001, tiene por
objeto, dedicarse a actividades de venta y fabricacion de productos para el tratamiento de
agua, limpieza y lavanderia; ademas de la elaboracion de plantas para el tratamiento de
agua potable, residual y todo lo que este giro conlleve. La empresa realiza todos los actos

y contratos de caracter mercantil, comercial y civil permitidos por las leyes.

La empresa si bien es cierto es especialista en el tratamiento de agua, sin embargo, ha
presentado varios problemas para el funcionamiento interno y externo de la misma. Por
ello se ha visto la necesidad de realizar un modelo de Planeacion Estratégico que le

permita el cumplimiento de sus objetivos a corto y largo plazo.

El presente trabajo tiene como objetivo el planteamiento de un modelo de planeacion
estratégica que le permita a Quimicalzen organizarse funcional y estratégicamente para
poder cumplir los objetivos a corto y largo plazo. Asi también, se busca obtener un
panorama claro que le permita una visualizacion real durante los préximos 5 afios,
mediante el cumplimiento de objetivos reales que faciliten la toma de decisiones para el
crecimiento empresarial. Considerando que el cumplimiento de estos objetivos
estratégicos serd de una forma paulatina pero constantes hasta poder tener resultados

favorables para el manejo de los procesos internos como externos de la organizacion.



CAPITULO 1: DEFINICION DE LA PLANEACION
ESTRATEGICA

“Cuénto mas fuerte sea la tempestad y vigoroso el oleaje del mar, tanto més atento y

seguro debe estar el timonel frente a los desafios de las aguas por donde navega.”
(Chiavenato, 2017)

Palacios define que “La planeacion estratégica es un esfuerzo sistematico formal de la
empresa, que permite definir sus propositos basicos a través de planes detallados, los
mismos que nos permiten implementar los objetivos y estrategias, con el fin de cumplir

dichos propositos.” (Palacios Acero, 2016)

El objetivo principal de la planeacion estratégica, es fortalecer las bases de la empresa
mediante procedimientos que faciliten el funcionamiento de la mismay a su vez, permitan
que la empresa se encuentre atenta ante cualquier cambio adverso e impredecible que se
pueda tener. Es por ello, que hoy en dia, las empresas que triunfan son las que han
desarrollado la capacidad de adaptacion y las que han logrado trabajar mediante un
proceso continuo de cambios que se obtienen en el mundo dindmico y competitivo de los

negocios. (Chiavenato, 2017)

Segun Chiavenato la importancia de implementar una planeacién estratégica es que
nos permite identificar los recursos potenciales, creando y alineando las capacidades del
personal como de la organizacion, asi como también, reconoce las fortalezas y debilidades
y establece el conjunto de medidas integradas que se aplicaran para asegurar que la
organizacion alcance los resultados planeados. En la cual, solo se podra alcanzar su
méaxima eficacia si se trabaja con un equipo permanente que entiendan, acepten y sean

capaces de aplicar en la practica. (Chiavenato, 2017)

En cuanto a los beneficios de la planeacion estratégica, se puede destacar que la
empresa podra plantear con claridad la vision estratégica, permitiendo a la organizacion
trabajar con un mayor enfoque dirigido a los objetivos a largo plazo. Asi como también,
permite crear un comportamiento sistematico y holistico, el mismo que logre la
comprensién e implementacién de procesos adecuados para un entorno cambiante y
competitivo; generando asi, un comportamiento proactivo hacia el entorno externo,

mediante un modo independiente al entorno interno. (Chiavenato, 2017)



De acuerdo con Coronel (2018), el proceso integral de planeacion estratégica esta

compuesta por seis momentos, cuyo conjunto se denomina proceso estratégico:

e Analisis de la situacion inicial de la organizacion.

e Definicion del direccionamiento estratégico, incluye las declaratorias de los
valores estratégicos, la vision, la mision y la estrategia empresarial.

e Planificacién a largo plazo, abarca el disefio y elaboracion del plan
estratégico.

e Planeacion a corto plazo, se realiza desagregando el plan estratégico en
planes tacticos y planes operativos anuales.

e Implementacion del plan estratégico y de los planes operativos anuales.

e Control, retroalimentacion, evaluacién, y mejoramiento continuo de la

planeacion estratégica y del proceso estratégico en su totalidad.

La aplicacion del proceso estratégico le permite a la organizacién responder
eficazmente a los cambios que suele presentar el entorno empresarial, generando
utilidades y manteniéndose en el mercado; mediante las estrategias de valor, formuladas
por los estrategas de la organizacion.

1.1. Objetivos

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

Quimicalzen.
1.2. Objetivo General

Disefiar un modelo de planeacion estratégica viable para la empresa Quimicalzen.

1.3. Objetivo Especifico

e Establecer la fundamentacion del proceso de planeacion estratégica.

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

e Definir el Direccionamiento Estratégico.

e Elaborar la Planificacion a largo plazo.



e Elaborar la Planificacién a corto plazo.

e Estructurar y definir las funciones del personal de la organizacion.

1.4. Antecedentes

Quimicalzen Cia. Ltda., empresa cuencana fundada en marzo del afio 2001, tiene por
objeto, dedicarse a actividades de venta y fabricacion de productos para el tratamiento de
agua, limpieza y lavanderia; ademas de la elaboracion de plantas para el tratamiento de
agua potable, residual y todo lo que este giro conlleve. La empresa realiza todos los actos

y contratos de caracter mercantil, comercial y civil permitidos por las leyes.

Segun el Codigo Orgéanico de la Produccién, mediante sus tres variables: cantidad de
empleados, ventas anuales y activos totales; clasifica de la siguiente manera si una

empresa llega a ser micro, pequefia o mediana. (Cédigo Organico de la Produccion, 2017)

Tipo de empresa Cantidad de Ventas anuales Activos totales

empleados (USDS) (USDS)
. Menor a 10 Menos o iguales a Menores a
Microempresa | oleados $100.000,00 $100.000,00
N Enfre 11y 49  |Entre $100.000,01 a |Enfre $100.000,01 a

Pequena empresa | leados $1.000.000,00 $700.000,00

Mediana empresa Enfre 50 y 199 |Entre $1.000.000,01 |Enfre $700.000,01 a
empleados a $5.000.000,00 $4.000.000,00

Tabla:1-
Fuente: Cddigo Orgénico de la Produccion
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
Quimicalzen en la actualidad cuenta con ocho trabajadores, generando en el afio 2022
una venta anual de $282.954,98, y un monto de $488.818,89 de activos totales;

considerandose asi, como una pequefia empresa.

Quimicalzen siendo una empresa pequefia no cuenta con una gestion estratégica y un
direccionamiento empresarial, teniendo como consecuencia un estancamiento
permanente. La empresa ha identificado varios de los problemas en sus departamentos,

los mismos que seran descritos a continuacion:
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Area de trabajo

Problemas

Consecuencias

Recursos Humanos

Déficit de estructura
organizacional.

Confusion del personal al realizar sus actividades.

Todo el personal realiza todas las actividades de la
empresa.

No se sabe a quién se debe hacer caso.

Falta de politicas.

El personal no conoces sus obligaciones ni deberes
dentro de la empresa.

El empleador no sabe hasta dénde le puede exigir al
empleado.

Falta de planificacion de
proyeccion.

El personal no sabe hacia donde se dirige la empresa.

Escasa prevencién de riesgos
laborales.

El personal puede tener cualquier tipo de riesgo o
enfermedad laboral.

Mal clima e insatisfaccion
laboral.

El personal no cuenta con incentivo laborales.

El personal realiza sus actividades por obligacion.

El personal trabaja de mala gana.

Administrativo y

Falta de estrategias financieras.

El personal improvisa sus gastos diarios.

Mala administracion financiera.

Crecimiento de deuda.

No se cuenta con una cuenta de ahorros.

Falta de control de cuentas por cobrar.

Mal manejo y control de
efectivo.

Se realizan gastos innecesarios.

Escasa administracién de

No existe flujo de mercaderia.

Compras innecesarias

financiero inventario. Pérdida de productos'
Productos caducados.
Falta de estudio de balances No se sabe si la empresa cuenta con pérdida o ganancia.
financieros de pérdida y £ de decisi
ganancia. scasa toma de decisiones.
. » Existen gastos mal estimados
Falta de proyectos de inversion. — -
Pérdida en costos de mercaderia.
Falta de politicas y normativas
para el manejo de activos Improvisacion de resolucion de problemas.
financieros.
Falta de conocimiento de nuevos clientes.
o Falta de conocimiento de las necesidades del cliente.
Escaso conocimiento del — -
mercado. Falta de conocimiento de expansion de mercado.
El personal no conoce sobre las nuevas tendencias del
giro de negocio.
. Sin objetivos de ventas.
Comercial

No existe disefio de plan de
ventas.

Sin organizacion del equipo de ventas.

Pérdida de clientes.

Falta de servicio al cliente.

Genera insatisfaccion con el cliente

Pérdida de clientes.

Falta de negociacion con los
proveedores.

Comprar mercaderia o materia prima sin crédito

Compra de mercaderia a distintos precios.
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Compra de mercaderia cara con respecto a la
competencia.

Escaso conocimiento de los
productos a distribuir.

El personal no conoce todos los beneficios de los
productos que distribuimos

No se sabe lo que se le ofrece al cliente.

No se puede realizar apertura a nuevo mercado.

Falta de organizacion con los
transportistas.

Se entrega el producto tarde.

Escasa comunicacion con el
cliente.

Pérdida de cliente.

No se ofrece nuevos productos.

No se conoce si el cliente esta satisfecho o insatisfecho
con el producto o servicio.

Escaso control de calidad de la
mercaderia.

Entrega de productos con fallas.

Presentacion del producto malo.

Falta de inventario de los
productos.

No se conoce los productos que se tienen o hacen falta
en bodega.

Entrega de productos tardios debido a que primero hay
que comprar y luego se despacha.

Cliente insatisfecho.

Bodega Pérdida de productos.

Almacenamiento incorrecto de la Desorden del lugar.

mercaderia. Pérdida de tiempo.
Se realiza sobre procesos.
Accidentes laborales.

Falta de maquinas para preparar  Desperdicio de producto.

los pedidos. Demora al preparar los productos.
Se realiza sobre esfuerzo.

Tabla:2-

Fuente: Propia

Elaborado por: Pamela Zenteno H.

Como se puede observar en la tabla anterior, existen consecuencias serias al no llevar

un plan estratégico, perjudicando asi a la empresa. El presente proyecto tendra como

objeto construir estrategias que permitan minimizar los problemasy le ayude a laempresa

a mejorar en su desempefio y ser proactiva.

1.5. Justificacion.

La implementacion de un modelo de planeacién estratégica en primer lugar le

permitird a Quimicalzen obtener un diagndstico organizacional, la misma que nos

indicara su situacion actual; ademas se realizard un estudio interno, mediante la

identificacion de las fortalezas y amenazas de la empresa, igualmente se realizara un

estudio externo de la misma, la cual, identificara sus oportunidades y amenazas.

12



En segundo lugar, mediante el direccionamiento estratégico, se definira el escenario
que la empresa desea, es decir, se lograra desarrollar el proceso para la planificacion a
largo y corto plazo. Formulando las declaratorias de mision y vision los mismos que serén

basados en los valores empresariales que se deberan definir previamente.

En tercer lugar y no menos importante, se desarrollara una reestructuracion
organizacional que permita el cumplimiento de la planeacion estratégica planteada,
mediante la estandarizacion de procesos para que el personal se haga responsable de cada

una de sus actividades y asi lograr los objetivos a largo y corto plazo.

Segun la informacion anterior de la seccion 1.6 Antecedentes, la empresa Quimicalzen
necesita implementar un plan estratégico que le permita tomar decisiones inmediatas en
torno a la situacion actual de la empresa; asi como también, le permita disefiar una

propuesta que alcance los objetivos planteados.

El plan estratégico para Quimicalzen debera ser disefiado para que la empresa pueda
trabajar con los distintos cambios y demandas que le impone su entorno, para asi,
conseguir su maxima eficacia y eficiencia; obteniendo de esa manera que la empresa logre

alcanzar los resultados esperados y la vision planteada.
1.6. Descripcion de la organizacion

Quimicalzen Cia. Ltda. es una empresa familiar de origen cuencano, fundada en el afio
2001 por el Ing. Jorge Zenteno y su esposa. Al inicio de su funcionamiento la empresa se
dedicaba a la elaboracién de insumos quimicos para el tratamiento y mantenimiento de
calderas, asi como también, se realizaba lavados internos como externos de las mismas.
Ademas, también elaboraba y distribuia insumos de limpieza, ya sean, industrial como
personal, entre ellos tenemos, jabones de manos, desinfectante de piso casero o industrial,
detergente para ropa, alcohol, cloro, entre otros. Ademas de lo que se ha, mencionado
anteriormente, hoy en dia Quimicalzen se dedica a distribuir insumos quimicos y equipos
para el tratamiento de aguas, como también, son expertos en la fabricacion, instalacion, y

mantenimiento de Plantas de Aguas Potables, Residuales, Industriales y Hospitalarias.

La empresa es reconocida a nivel nacional, considerandola por quienes han recibido

sus servicios como una empresa especialista del tratamiento de aguas.
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1.7. Principales productos.

Quimicalzen cuenta con 4 grandes lineas de los cuales 2 de ellas cuentan con gran

demanda.

Calderas. Las calderas de vapor son utilizadas por los hospitales o las industrias para
la generacion de electricidad; Quimicalzen ofrece a sus clientes un analisis quimico de
las aguas de las calderas, con el fin, de conocer el estado interno en el que trabaja las
calderas. Dentro de la linea de calderas se elaboran 9 tipos de productos, de los cuales, el
Cald-1y Cald-A son los productos quimicos con una alta demanda. Cada producto cuenta

con una presentacion de 30 o 40Kkg.

Tratamiento de agua potable, residuales, industriales y sanitarias. La linea de
tratamiento de agua es muy amplia, sin embargo, existen cuatro productos con una
demanda alta que son Policloruro de Aluminio Ay B con una presentacion de 25kg cada
uno, Hipoclorito de sodio al 10% con una presentacion de 60 o 250 kg, Hipoclorito de
calcio con una presentacion de 45 kg y el Elevador de pH en polvo con una presentacion
de 25 kg. Ademas, la empresa fabrica Plantas de Agua ya sean Potabilizadoras,

Residuales, Industriales u Hospitalarias.
1.8. Estructura organizacional

Quimicalzen actualmente cuenta con 8 trabajadores y no cuenta con una estructuracion
organizacional estable. Sin embargo, se ha encontrado un prototipo de estructuracién
organizacional de manera horizontal, no obstante, no cuenta con una persona que logre

respetar o hacer cumplir con la misma.
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Gerente General
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Administracién
Empresarial

¥ F F F r

Contabilidad Compras Ventas y Técnicos Bodega Metal-Mecdnica

F

Auxiliar Contable

3

Financiero

Mapa organizacional:1
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

1.9. Andlisis situacional inicial.

El andlisis situacional inicial es un examen exhaustivo, donde se recolecta la
informacion interna como externa de la empresa, con el fin de establecer su direccion
estratégico, que sirve como base para la elaboracion de la planificacion a largo y corto
plazo. (Coronel, 2018). Dichos datos nos permitirdn tomar decisiones que nos accederan
a controlar las debilidades, afrontar las amenazas y sacar el mayor provecho a las

oportunidades utilizando las fortalezas que tenga la empresa.
1.10. Identificacidn y obtencion de informacion

Para la identificacion y obtencion de la informacion, es necesario realizar una
entrevista con el gerente y los operarios de la empresa, en donde, se abarcaran varios
ambitos que puedan influir directa o indirectamente en el giro de negocio. Es por ello que
las entrevistas se basardn en nueve ambitos que son: mercado, personal, productos/
servicios, precios o retribuciones, instalaciones y recursos, economia y finanzas o
rendimientos, Informacién y comunicacion, toma de decisiones y contingencias. Cada
uno de ellos contienen cinco preguntas, las cuales seran distribuidas a cada operario de la

empresa, debido a que la empresa es pequefa es factible involucrar a todo el personal
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para obtener una informacion relevante. Es necesario especificar que las encuestas seran

entregadas segun las funciones que realiza cada operario de Quimicalzen.

ANALISIS SITUACIONAL INICIAL
MERCADO
1. |iQué mercadols) atenderemos y quienes son nuestros clientes?
2. |iQuiénes son nuestros proveedores?
3. |iQuiénes son nuestros competidores?
4. |iQué percepcian tienen nuestros clientes y competidores de nuestros productos/servicios?
5. |éCual es nuestro nivel de competitividad y participacian de mercado?
PERSOMNAL
6. |iDisponemos del personal necesario e idaneo en todos los niveles de la organizacion?
7. |iMuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables con las de nuestros competidores?
a. |iQué percepcidn tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?
9. |iExisten planes de incentivos, reconocimientos yfo promocion?
10. | iComo logramos nuestros desarrollo organizacicnal ?
PRODUCTOS f SERVICIOS
11. |iCuales son nuestros productos/servicios preferidos por nuestros clientes?
12_ | iCual es la proporcion de nuevos productos/servicios en nuestra cartera de productos/servicios?
13. |iCual es la frecuencia de innovacidn de nuestros productos/servicios?
14| iQué valor agregamos a nuestros productos,/servicios?
15. |iCuales son los niveles de productividad y calidad de nuestros productosfservicios?
PRECIOS O RETRIBUCIONES
16. | ¢Con gué criterios establecemos y revisamos nuestros precios de venta o retribuciones?
17. | iQué condiciones y facilidades de negociacidn ofrecemos & nuestros clientes?
18. |{Como se comparan nuestros precics de venta o retribuciones con los de nuestros competidores?
19_ | iQué relacian tienen nuestros precios de venta o retribuciones con la calidad de nuestros productos?
20. | {Qué percepcian tienen nuestros clientes y competidores de nuestros precios o retribuciones?
INSTALACIONES ¥ RECURSOS
21. | iDisponemaos de la infraestructura fisica e instalaicones necesarias y adecuadas?
22 | iTenemos los equipos v la tecnologia disponibles para nuestro sector empresarial?
23 | iTenemos procesos y métodos actualizados, efectivos y amigables con el ambiente?
24 | iGestiohamos nuestro capital intelectual y la inteligencia del negocio que requerimos?
25. | ilnnovamos nuestra infraestructura, instalaicones y recursos con la frecuencia necesaria?
ECONOMIA ¥ FINANZAS O RENDIMIENTOS
26. | iCuzl es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades de inversion y desinversion?
27. |iCuzl es la naturaleza estructura de capital y liguidez?
28_ | iA qué riespos financieros estamos expuestos?
249 | iComo controlamas nuestra economia y finanzas empresariales?
30. |iCuzl es la tendencia de nuestra rentabilidad o rendimiento?
INFORMACION ¥ COMUNICACION
31. iCuzles son nuestras fuentes de informacion sobre el entorno?
32. | iComo seleccionamos, priorizamos y optimizamaos la informacion?
33. | iContamos con un sistema estructurado de comunicacian interna y externa?
34. |iCuzl es la efectividad de nuestros sistemas informaticos?
35. |iCuzl es la efectividad de nuestros sistemas comunicacionales?
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TOMA DE DECISIDNES

36. | iComo se estructura nuestro proceso de toma de decisiones?

37. |iQuiénles) tomaln) las decisiones claves para nuestra organizacion?

338. | iCon gué criterios tomamos nuestras decisiones claves?

349. | iComo influye la informacion con que contamos en las decisiones que tomamos?

&40._ | iCuzl es el grado de participacidn de nuestro personal en las decisiones que tomamos?
CONTIMGENCIAS

41. | iQué acciones tomariamas ante cambios imprevistos y criticos en nuestro personal y recursos?
42 |iQué acciones tomariamaos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros procesos?
43_|iQué acciones tomariamaos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros productos) servicios?

44, | iQué acciones tomariamas ante imprevistos y criticos en el mercado?

45_ | iQué acciones tomariamas ante cambios imprevistos y criticos en el mercado entorno y Stakeholders?
Tabla:3- Analisis Situacional Inicial

Fuente: Modelo de planeacion estratégica para Pymes (Coronel, 2018)

Elaborado por: Pamela Zenteno H.

1.11. Mercado
¢ Qué mercado(s) atenderemos y quienes son nuestros clientes?

Quimicalzen atiende a nivel nacional a un amplio mercado, es decir, se dedica a
satisfacer las necesidades de toda empresa que necesite un tratamiento de aguas, ya sea

del sector publico como del privado.
¢ Quiénes son nuestros proveedores?

Quimicalzen cuenta con proveedores que se dedican a la distribucion o elaboracion de

insumos quimicos, los mismos que se encuentran a nivel nacional.
¢ Quiénes son nuestros competidores?

Los principales competidores de Quimicalzen son extrabajadores de la empresa,

quienes se han dedicado a trabajar con los clientes que eran de la empresa.

¢Qué percepcion tienen nuestros clientes y competidores de nuestros

productos/servicios?

Quimicalzen es reconocida a nivel nacional por el tipo de servicio y producto que
ofrece, sin embargo, ha tenido problemas en el momento de entregar la mercaderia a

tiempo.
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¢, Cual es nuestro nivel de competitividad y participacién de mercado?

Quimicalzen a pesar de estar méas de 20 afios dentro del mercado, se considera que se
encuentra en un nivel medio ante los competidores, debido a que la empresa cuenta con

precios elevados a comparacion de los distribuidores.
1.12. Personal
¢Disponemos del personal necesario e idoneo en todos los niveles de la organizacion?

Quimicalzen cuenta con un personal joven, entusiasta y unido, sin embargo, no se

considera un personal idéneo para la ejecucién de la empresa.

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

competidores?

Quimicalzen cuenta con todas las prestaciones en regla, sin embargo, no se considera

que puedan ser comparables con los de nuestros competidores.
¢ QUué percepcidn tiene nuestro personal de nuestras prestaciones?

El personal de Quimicalzen considera que las prestaciones de la empresa son regulares,

es decir, todavia se tiene mucho que mejorar.
¢Existen planes de incentivos, reconocimientos y/o promocién?

Quimicalzen en los afios pasados trabajaba con incentivos para el personal, sin
embargo, se identificé un abuso de los trabajadores ante estos incentivos es por ello que

hoy en dia la empresa no cuenta con los mismos.
¢ Como logramos nuestro desarrollo organizacional?

Quimicalzen considera que se deberia delegar funciones al personal que se
complemente con el plan estratégico, mediante reuniones y evaluaciones de parte del

personal encargado de verificar si se esta logrando el desarrollo organizacional planteado.
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1.13. Productos / Servicios
¢ Cuales son nuestros productos/servicios preferidos por nuestros clientes?

Los clientes acuden a la empresa gracias a la asesoria técnica de la utilizacion de los

productos y el servicio de mantenimiento que la empresa.

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

productos/servicios?

Quimicalzen no ha logrado incrementar nuevos productos o servicios debido a una

falta de organizacion interna.

¢ Cudl es la frecuencia de innovacién de nuestros productos/servicios?
Quimicalzen no cuenta con innovaciones de sus productos o servicios.

¢ Qué valor agregamos a nuestros productos/servicios?

Quimicalzen considera que cuenta con una carencia de valor agregado ante sus

productos o servicios.
¢ Cuales son los niveles de productividad y calidad de nuestros productos/servicios?

Quimicalzen considera que el nivel de productividad y calidad de los productos o
servicios que la empresa ofrece son altos, y la fidelidad de algunos de sus clientes se debe

a la misma razon.
1.14. Precios o Retribuciones

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

retribuciones?

Quimicalzen establece sus precios en base a los costos, es decir, depende del costo de
nuestro proveedor, la ubicacion del cliente, el precio del producto en el mercado y el
margen de utilidad para la empresa. Teniendo ocasiones que el personal técnico o de
ventas realiza las ventas segun su conveniencia en el momento de la negociacion, sin
tener en cuenta un precio referente. También hay que tomar en cuenta que el precio de

los productos varia continuamente.
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¢ Qué condiciones y facilidades de negociacion ofrecemos a nuestros clientes?

Quimicalzen realiza negociaciones con los clientes de una manera continua, debido a
los precios que varian diariamente en los productos del mercado; o en ocasiones, cuando

se considera que el cliente esta trabajando con nuevos proveedores.

¢ COmo se comparan nuestros precios de venta o retribuciones con los de nuestros

competidores?

Quimicalzen cuenta con precios mas caros que las empresas que se dedican a importar,
pero con respeto a las empresas que se dedican a comercializar se consideran los precios

iguales 0 mas baratos.

¢ Qué relacion tienen nuestros precios de venta o retribuciones con la calidad de

nuestros productos?

Quimicalzen relaciona los precios de venta o retribucion con la calidad de nuestros
productos segun la marca del producto, ya que, si el producto es de una calidad alta, a la
empresa le toca invertir mas y el precio de nuestro producto asciende para nuestros

clientes.

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

retribuciones?

Los clientes consideran que los precios de Quimicalzen en ocasiones son buenos, sin

embargo, existe una insatisfaccion en el tiempo de entrega de la mercaderia.
1.15. Instalaciones y Recursos
¢, Disponemos de la infraestructura fisica e instalaicones necesarias y adecuadas?

Quimicalzen no cuenta con la infraestructura fisica e instalaciones necesarias y

adecuadas.
¢ Tenemos los equipos y la tecnologia disponibles para nuestro sector empresarial?
Quimicalzen no cuenta con los equipos y la tecnologia disponible para su sector

empresarial.
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¢ Tenemos procesos y méetodos actualizados, efectivos y amigables con el ambiente?

Quimicalzen no cuenta con procesos ni métodos actualizados y amigables con el

ambiente.

¢Gestionamos nuestro capital intelectual y la inteligencia del negocio que

requerimos?
Quimicalzen no gestiona el capital intelectual ni la inteligencia del negocio.

¢Innovamos nuestra infraestructura, instalaicones y recursos con la frecuencia

necesaria?
Quimicalzen no innova su infraestructura, instalaciones ni recursos.
1.16. Economia y Finanzas o Rendimientos

¢Cual es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades de inversion y

desinversién?

Quimicalzen cuenta con una capacidad nula ante la reaccion frente a necesidades de

inversion y desinversion, debido a que las ventas no cubren los gastos de la empresa.
¢ Cual es la naturaleza estructura de capital y liquidez?

Quimicalzen no tiene liquidez por deudas anteriores y ventas por debajo del punto de
equilibrio.

¢A qué riesgos financieros estamos expuestos?

Quimicalzen esta expuesta a quebrar debido a los endeudamientos de afios anteriores

y a la pérdida de clientes que se han tenido.

¢, Como controlamos nuestra economia y finanzas empresariales?
Quimicalzen carece de control econémico y de finanzas.

¢ Cual es la tendencia de nuestra rentabilidad o rendimiento?

Quimicalzen ha mejorado su rendimiento y rentabilidad segun los afios anteriores.
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1.17. Informacién y Comunicacién
¢ Cudles son nuestras fuentes de informacién sobre el entorno?

Quimicalzen se basa en las redes sociales e internet como fuente de informacion sobre

el entorno.
¢ Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos la informacién?

Quimicalzen trabaja mediante criterio personal para la seleccién de informacion,

teniendo como consecuencia que no exista optimizacion ni se priorice la informacion.
¢Contamos con un sistema estructurado de comunicacion interna y externa?

Quimicalzen no cuenta con un sistema estructurado de comunicacion interna ni

externa.
¢ Cual es la efectividad de nuestros sistemas informaticos?

Quimicalzen cuenta con un sistema informatico considerado bueno, sin embargo, por

la cantidad de informacion que se tiene, no se considera un sistema informatico efectivo.
¢ Cual es la efectividad de nuestros sistemas comunicacionales?
Quimicalzen considera que su efectividad en el sistema comunicacional es mala.
1.18. Toma de decisiones
¢ Como se estructura nuestro proceso de toma de decisiones?
Quimicalzen no cuenta con una estructura de toma de decisiones.
¢ Quién(es) toma(n) las decisiones claves para nuestra organizacion?

Para la mayoria de toma de decisiones claves de Quimicalzen se acude a Gerencia, sin

embargo, existen ocasiones en las que Contabilidad toma las decisiones.
¢ Con qué criterios tomamos nuestras decisiones claves?

Quimicalzen no cuenta con un criterio para la toma de decisiones clave, solo resuelve

los problemas diarios.
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¢Como influye la informacion con que contamos en las decisiones que tomamos?

Quimicalzen al no tener una buena informaciéon ha tenido un gran numero de

problemas.

¢Cual es el grado de participacién de nuestro personal en las decisiones que

tomamos?

El personal de Quimicalzen cuenta con una participacion baja ante la toma de

decisiones.
1.19. Contingencias

¢ Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestro personal

y recursos?

No se sabe qué acciones tomaria Quimicalzen ante cambios imprevistos y criticos ante

el personal y recursos.

¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros

procesos?

No se sabe qué acciones tomaria Quimicalzen ante cambios imprevistos y criticos ante

los procesos.

¢Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en nuestros

productos/ servicios?

No se sabe qué acciones tomaria Quimicalzen ante cambios imprevistos y criticos ante

los productos o servicios.
¢ Qué acciones tomariamos ante imprevistos y criticos en el mercado?

No se sabe qué acciones tomaria Quimicalzen ante cambios imprevistos y criticos ante

el mercado.

¢ Qué acciones tomariamos ante cambios imprevistos y criticos en el macro entorno
y Stakeholders?
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No se sabe qué acciones tomaria Quimicalzen ante cambios imprevistos y criticos ante

el macro entorno y Stakeholders.
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CAPITULO 2: DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Segun Palacios (2016) la direccidn estratégica llega a ser el arte y la ciencia de lograr
desarrollar todo el potencial de una empresa, teniendo como objetivo asegurar su
supervivencia a largo plazo y mejorar su competitividad, eficacia, eficiencia y

productividad.

Se considera que, si Quimicalzen desea tener éxito y busca beneficios, tiene que
implementar un sistema formal de direccion estratégica, la misma que permitira disminuir
los riesgos de fracaso. Por tanto, el direccionamiento estratégico requiere de un proceso
continuo de planeacion, en la cual la toma de decisiones se base en qué hacer, como hacer,

cuando hacer y quién lo va hacer.
2.1. Valores estratégicos.

Los valores estratégicos son considerados como las creencias y el comportamiento de
una empresa, mediante pautas de conducta o principios que se demuestren en el
comportamiento diario del personal en la organizacion. Los valores se deben transformar
en conductas y actitudes, las mismas que deberan ser transmitidas y puestas en practica

por los miembros que conforman la empresa. (Miinch, 2008)

Algunos de los valores deberan ser formulados ya sea de una manera directa o indirecta
en la declaratoria de la vision y mision. Si Quimicalzen logra adaptar en la declaracién
de la vision y la mision los valores, esto le permitira aumentar la credibilidad ante los
clientes e incluso, en la planeacion a largo plazo y corto plazo se podra utilizar la lista de

los valores como un recurso de consulta util. (Cervera, 2016)

Mediante la pregunta ;Qué es y en qué cree la organizacion? y una lluvia de ideas con
el personal de la empresa, se logro detectar los valores que se llegan a sentir identificados
con Quimicalzen, asi como también, se logré detectar los valores que caracterizan

particularmente a la empresa.

e Responsabilidad
e Trabajo en equipo
e Fidelidad

e Honestidad
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Profesionalismo
Gratitud
Paciencia
Innovacion

Activa

A partir de los posibles valores estratégicos encontrados, mediante un cuadro, se

realizd una clasificacion de los valores con una escala que mide su importancia y detalla

su caracterizacion. Esta se distribuye de la siguiente manera: No es importante (NI), Poco

importante (PI), Importante (I), Muy importante (MI) o Sumamente importante (SI). De

los cuales, la empresa consideré a los valores que pertenecen en Ml y SI, como los valores

estratégicos que representaran a Quimicalzen.

DEFINICION DE LOS VALORES ESTRATEGICOS

Dimension

NI|PI| I [MI

51

Caracterizacion

Responsahilidad

Trabajo en equipo

Fidelidad

Honestidad

Profesionalismo

Gratitud

Paciencia

Innovacion

Activa

X

X

Buscamos una responsabiidad continua con nuestros stakeholders, como
también con el medio ambiente v la sociedad.

Formarnos una familia que brinda confiabilidad. compromiso v fidelidad al
momento de realizar las actividades de la empresa.

Buscarmos mantener fidelidad con nuestros clientes y trabajadores.
Promovemos la verdad para obtener credibilidad hacia nuestros
stakeholders.

Comprometidos con nuestro empresa aplicamos nuestra experiencia como
nuestros conocimientos, con el fin de ser profesionales. Inculcando
disciplina, cumplimiento, productividad v seguridad al brindar nuestros
productos v servicios.

Cotno empresa mantenemos presente la gratitud con nuestros trabajadores,
clentes v proveedores, por todo el desempefio v apoyo que nos brindan dia
a dia.

Nos consideramos una empresa que se encuenira en crecimiento continuo
v por ello mantenemos la paciencia presente, ya que estamos concientes en
que los resultados no son inmediatos.

En base a las nuevas tecnologias v las necesidades de nuestros clientes, nos
hemos comprometido mediante una manera creativa en actualizar nuestros
servicios v productos.

Formatnos e inculcamos a nuestro personal para que realicen sus funciones
de una manera activa y proactiva.

Tabla 4- Definicion de los valores estratégicos.
Fuente: Propia

Elaborado por: Pamela Zenteno H.

Quimicalzen.

A continuacién, se presentan los valores estratégicos mas representativos para

Responsabilidad, Busca una responsabilidad continua con los stakeholders, como

también, con el medio ambiente y la sociedad.

26



e Trabajo en equipo, Quimicalzen ha formado una familia que brinda confiabilidad,
compromiso y fidelidad al momento de realizar las actividades de la empresa.

e Honestidad, Quimicalzen promueve la verdad para obtener credibilidad hacia

nuestros stakeholders.

e Profesionalismo, Comprometidos con laempresa aplican tanto las experiencias como
los conocimientos, con el fin de ser profesionales. Inculcando la disciplina,
cumplimiento, productividad y seguridad, al brindar nuestros productos y servicios.

e Innovacién, En base a las nuevas tecnologias y las necesidades de nuestros clientes,
nos hemos comprometido de una manera creativa en actualizar nuestros servicios y

productos.
2.2. Vision

La vision es una declaratoria que nos indica hacia dénde quiere Ilegar la empresa o en
qué se quiere convertir en un futuro establecido. Es la explicacion por la cual todos
dedican esfuerzo a la empresa en la que trabajan. La vision debe ser clara, precisa y
realista, asi como también, debe estar alineada con el presente de la organizacion.
(Chiavenato, 2017)

Segun Coronel (2018), para la ejecucién de la declaratoria de vision es de suma ayuda

responder de manera concreta las siguientes preguntas:
e ;Quiénes somos?
Quimicalzen, especialistas en tratamientos de aguas.

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

establecemos?
Aspiramos crecer en el mercado.
e ;Para qué deseamos construir el escenario futuro aspirado?
Para ser lideres en nuestro mercado a nivel nacional.

e ;Cudl es el plazo que establecemos para construir el escenario futuro

aspirado?
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En un plazo de 5 afios.

Una vez respondidas las preguntas, se tiene una idea clara de lo que aspira Quimicalzen

en un futuro, teniendo como declaratoria la siguiente:
Declaratoria:

“Quimicalzen, especialistas en tratamientos de aguas aspira crecer en el mercado con

el fin de ser lideres a nivel nacional para el afio 2028.”
2.3. Misién

Si bien es cierto que la caracteristica definitoria de una vision estratégica indica “la
direccion a la que una empresa sigue y sus aspiraciones futuras”. En cambio, la
declaracion de una mision estratégica describe el propdsito y el negocio actual de una
empresa “;Quiénes somos?, ;Qué hacemos? y ;Por qué estamos aqui? (Thompson,

Peteraf, Gamble, & Strickland, 2012)

Por lo tanto, la mision es una declaratoria que define el propdsito de existencia de una
empresa permitiéndole distinguirse de las demas. Asi como también, ayuda a identificar
el alcance de una empresa, describe sus valores y prioridades, especifica las necesidades
que desea satisfacer, como también, el mercado a atender. (Gonzéles, Salazar, Ortiz, &
Verdugo, 2019)

Segun Coronel (2018), para la ejecucién de la declaratoria de mision es de suma ayuda

responder de manera concreta las siguientes preguntas:
o Qué somos?
Somos un equipo de trabajo que ha recorrido una trayectoria de mas de 21 afos.
e (En que actividad(es) estamos y debemos estar?

Comercializamos, formulamos, producimos, y fabricamos insumos quimicos y

equipos para el sistema de tratamiento de agua.

e ;Cuédles sony deben ser nuestros productos/servicios?
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Relacionados al proceso de potabilizacion, clarificacion, filtracion y depuracion de las

aguas
e ;Por quéy para qué existimos?

Existimos gracias a la confianza que nuestros clientes nos tienen para ser

solucionadores de sus problemas de aguas.
e (A quién(es) aporta valor nuestro trabajo?
A las empresas publicas como a las privadas.
e ;Como creamos valor?

Mediante la experiencia y los conocimientos ofrecemos los productos y tecnologia que

el cliente requiere.

e ;Cuales son los valores estratégicos que potenciamos?

e Responsabilidad
e Trabajo en equipo
e Honestidad

e Profesionalismo

e Innovacion

Una vez respondidas las preguntas, se tiene una idea clara de lo que aspira Quimicalzen

en un futuro, teniendo como declaratoria la siguiente:
Declaratoria:

“Somos un equipo de trabajo que ha recorrido una trayectoria de mas de 21 afios,
comercializando, formulando, produciendo, y fabricando insumos quimicos y equipos
relacionados al proceso de potabilizacion, clarificacion, filtracion y depuracion de las
aguas. Existimos para solucionar los problemas de nuestros clientes del sector publico y
privado, hemos creado valor agregado mediante la experiencia y los conocimientos,
teniendo presente los valores estratégicos de la empresa que son: responsabilidad, trabajo

en equipo, honestidad, profesionalismo e innovacion.”
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2.4. Estrategia empresarial

La estrategia empresarial a través de la vision, mision y valores estratégicos es la que
define la manera en la que la empresa debe avanzar para alcanzar sus objetivos, es decir
si la mision es el “que hacer”, la estrategia empresarial es el “cémo hacer”. Por tanto,
precisa de un plan de accion para crear y mantener las ventajas competitivas de la

empresa. (Fernandez, 2012)

Junto con la alta direccion de Quimicalzen se respondieron las siguientes preguntas

para la formulacion de la declaratoria de la estrategia empresarial.

e ;Cuales son las tendencias de nuestro mercado mas importante para

nosotros?

Implementar nuevas tecnologias para el sistema de tratamiento de aguas que cumpla

con las normativas respectivas.

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

Mediante una asistencia técnica que ofrezca soluciones reales.

e (;Qué tratamiento debemos dar a nuestros competidores y otros

stakeholders?

Respetando y analizando la manera de funcionamiento de mis competidores y los

productos y servicios que ellos ofrecen.

e Qué factores estratégicos merecen una gestion prioritaria y especial?
e Precios competitivos

e Capital humano y recursos

e Imagen empresarial

e Servicio al cliente

e Disefio de los productos

e Calidad de productos
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e Requerimientos del cliente

e ;Qué tipo(s) de estrategia(s) de valor debemos emplear?

Las estrategias de valor que se deben emplear son las estrategias para crecer, en donde
se hace enfoque al desarrollo del mercado y del producto; y la estrategia genérica, que

nos permitira realizar un estudio de costos y mejorar los precios.

Una vez respondidas las preguntas y seleccionados los factores estratégicos de la
empresa, se procedera a desarrollar el proceso para la determinacion de la fuerza

impulsora y la definicion de los factores claves del éxito.

Para la obtencion de los factores estratégicos claves para Quimicalzen se desarrollé la
matriz de ldentificacion de Factores Estratégicos, en la cual se colocan hasta un maximo
de ocho factores estratégicos de manera horizontal y vertical para establecer el orden en

base a su importancia.

MATRIZ DE IMPORTANCIA DE FACTORES ESTRATEGICOS

s 5| w
e ENER- 8
- a t = 2 0w E| w
S| 5|12 @lmce|lZe| 2|25 2
g T 8 S o m = | a8 R 2 o L 8
==| ¢ Blo 2B |T ol m |§ 2| §
e 4 a zg S| Mol B|oc W u U 8
o 0 =0} g Sl @l a|lEs @ = = =
s el g |lve|2glgc|55| 6 |88
o ¥ = O o|l=< a|- E|a 8 [ o E| T
Crecimiento y rentabilidad 1 1 1 1 1 1 1 7
Imagen corporativa 1 1 1 1 4
Disefio de los productos 1 1 i 3
Alianzas estratégicas 1 1 1 4
Tecnologiaf innovacion 1 1 1 3
Publicidad y canales de difusion 1 1 2
Politica de precios 1 1
Proveedores/ materias primas
Verticales (blancos) 0 0 1] 1 1] 0 2 1
Horizontales {unos] 7 4 3 4 3 2 1 0
Total 7 4 3 5 3 2 3 1
arden de importancia 1 3 5 2 4 7 b 8

Tabla 5- Matriz de Identificacion de Factores Estratégicos.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

Segun los resultados, es posible, determinar la fuerza impulsora y los factores claves

del éxito, siendo:

Fuerza impulsora
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e Crecimiento y rentabilidad

Factores claves de éxito

e Alianza estratégica

e Imagen corporativa

e Tecnologia/ innovacién

¢ Disefio de los productos

e Politica de precios

e Publicidad y canales de difusion

e Proveedores/ materias primas

Declaratoria:

La estrategia de Quimicalzen se fundamenta en el crecimiento y rentabilidad de la
empresa, la misma que se logrard, mediante las alianzas estratégicas con distintas
organizaciones. Potenciando la imagen corporativa se pretende aumentar la confiabilidad
de nuestros stakeholders, como de nuestro personal. Asi como también, potenciando a la
actualizaciéon constante de la tecnologia de la empresa se pretende una innovacion
continua de los productos y sus disefios, teniendo presente que sus precios deben ser
competitivos. Mejorando la publicidad y canales de difusion, como también, mejorando
las negociaciones de la materia prima con nuestros proveedores, se logrard obtener una

mayor captacion de clientes y un cumplimiento de los productos ordenados.
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CAPITULO 3: PLANIFICACION A LARGO PLAZO

3.1. Introduccion

“La planificacion a largo plazo es un proceso que, sobre la base de la direccion
estratégica, determina y gestiona el futuro que la organizacién en su conjunto aspira a

alcanzar en el largo plazo”. (Coronel, 2018)

Segun Gutiérrez (2015), la planificacion a largo plazo permite establecer una relacion
con el presente y el futuro de la empresa mediante una manera coherente, dindmica y
flexible, la misma que permita revisar constantemente los principios de la mision, vision
y estrategia empresarial, logrando asignar prioridades en las actividades y generar juicios
de valor que permita designar el destino de los recursos para la planeacion tactica.
Finalmente comprometer a los trabajadores y miembros de la alta direccion a entender la

planeacion desde el presente como responsabilidad del cumplimiento de las metas futuras.

Es decir, la planificacion a largo plazo es un proceso que, mediante la intuicion y el
analisis, determina las posiciones futuras, metas y objetivos que la empresa anhela

alcanzar a largo plazo.
3.2. Temas estratégicos

Los temas estratégicos son aquellos procesos relevantes y areas estratégicas de gestion
donde la organizacion potencialmente puede desarrollarse. Se encuentran dentro de la
estrategia y factores estratégicos, haciendo referencia a la vision, mision y los valores

estratégicos.

Mediante un diagndstico del entorno externo e interno de Quimicalzen, se determin6
los temas estratégicos, los mismos, que definen los asuntos estratégicos y los objetivos

estratégicos, en busqueda de la posicién aspirada por la organizacion en el futuro.
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La obtencion de los temas estratégicos se realizd con la participacion del Gerente

General, los cuales, fueron descritos de una manera clara y precisa; una vez clasificados

los temas estratégicos se procedio a darles una ponderacion de tres columnas (A, B o C),

considerando que A es la més alta y C es la méas baja. Los temas criticos son todos los

que tienen ponderacion A, los mismos que se pueden observar en la siguiente tabla.

MATRIZ DE PONDERACION DE TEMAS ESTRATEGICOS DE "QUIMICALZEN"

FACTORES ESTRATEGICOS

TEMAS ESTRATEGICOS

PONDERACION

Perspectivas del Cuadro de

OBSERVACIONES
A B C Mando Integral
- No contamos con los suficientes - " -
Crecimiento Ingresos X R Econdomico y financiero
ingresos mensuales.
Valorde clientes X
o Los costos de la materia prima varian - " -
Productividad Estructura de costos X - P Econdmico y financiero
diariamente.
. - Contamos €on activos gue nos pueda - _ R
Utilizacion de activos X R _ . Economico y financiero
servir como inversion
- - . Nuestros precios no son .
Atributos del productof senvicio Precios X s R Clientes y otros stakeholders
competitivos en el mercado.
Calidad X
. — Creamos un plan de inversion para .
Disponibilidad X P - P Clientes y otros stakeholders
la compra de mercaderia.
Sabemos como tabajar con los
- . roductos para que sean eficientes .
Funcionalidad X P P q Clientes y otros stakeholders
para la resolucion de problemas de
nuestros clientes.
Relacion con el cliente Servicio X
- Somos reconocidos y respetados a .
Imagen empresarial Marca X . . Clientes y otros stakeholders
nivel nacional.
Produccion X
Distribucion X Realizamos envio a nivel nacional. Procesos internos
Gestion de clientes Adquisicion de clientes x
. - Indentificamos los tipos de clientes -
Selecrion de clientes X Procesos internos
gue atendemaos.
Retencidn de clietes X Se han perdido varios clientes. Procesos internos
Crecimiento de negociaciones X Procesos internos
. e . . Estudiamos nuevas lineas de _
Innovacion de productos Identificacion de oportunidades X Procesos internos
mercado.
. Actualizacion de métodos para el R
Investigacion y desarrollo X R Procesos internos
tratamiento de aguas.
Disefio ydesarrollo de productos X
Lanzamiento de productos X
Regulacidn y sociedad Practicas de empleo x
N _— Contamos con capacitacion al - -
Capital Humano Conocimientos X Aprendizaje y crecimiento
personal.
- Varios de los ex trabajadores se han P -
Competencia X _ Aprendizaje y crecimiento
vuelto nuestra competencia.
Capital organizacional Cultura X
Liderazgo X
Formamos un equipo gue este
Trabajo en equipo X dispuesto a sacar adelante a la Aprendizaje y crecimiento
empresa.

Tabla 6- Temas estratégicos. Fuente: Propia.

Fuente: Propia

Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.3. Asuntos estratégicos externos e internos

Los asuntos estratégicos son factores relevantes que provienen de los temas

estratégicos criticos, los mismos que influirdn para el cumplimiento de nuestra vision,

misién y estrategia empresarial. Los asuntos estratégicos estan conformados por asuntos
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criticos, los cuales facilitaran la formulacién de estrategias de valor, objetivos estratégicos

e indicadores. (Coronel, 2018)

Los asuntos estratégicos se dividen en dos tipos: asuntos estratégicos internos
(fortaleza y debilidades), son los que hacen referencia las condiciones internas de la
organizacion, son capaces de generar ventajas competitivas para ella; y, los asuntos
estratégicos externos (oportunidades y amenazas) son los que hacen referencia a las

condiciones favorables o desfavorables de la parte externas de la organizacion.

El anélisis FODA (fortaleza, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es considerado
como una herramienta sencilla que permite conocer y evaluar las condiciones reales de
operacion de una organizacion, a través del analisis de las cuatro variables se lograra

establecer las acciones y estrategias para su beneficio. (Rojas, 2012)

Tomando en cuenta la respectiva informacion, se procedi6 a llevar a cabo una reunion
con el gerente general de Quimicalzen, en la cual se establecieron los asuntos estratégicos,

mediante el analisis FODA, el mismo que se detalla en la siguiente tabla.

DEFINICION DE LOS ASUNTOS ESTRATEGICOS "QUIMICALZEN"

TEMAS CRITICOS ESTRATEGICOS ASUNTOS ESTRATEGICOS

FORTALEZA:

Utilizacion de activos Fonta:fos con activos que nos pueda servir come
inversion.

Disponibilidad Creamos un plan de intversion para la compra de
mercaderia.
Sabemos como tabajar con los productos para que sean

Funcionalidad eficientes para la resolucién de problemas de nuestros
clientes.

Seleccion de clientes Indentificamaos los tipos de clientes que atendemos.

Trabajo en equipo Formamos un equipo que esté dispuesto a sacar adelante a

la empresa.

Conocimientos Contamos con capacitacion al personal.
DEEILIDADES:

Ingresos No contamos con los suficientes ingresos mensuales.

Disponibilidad Actualmente no contamos con la disponibilidad de
productos en bodega.

Distribucian Al contar con un solo vehiculo no se entregan los

productos a tiempo.

Contames con poca cartera de clientes que le represente a
la empresa.

No se cuenta con el personal suficiente parra levar los
nuevos proyectos.

Seleccion de clientes

Identificacion de oportunidades
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OFORTUNIDADES:

flarca Somos reconocidos y respetados a nivel nacional.
Dliztribucian Fealizamos envid a nivel nacional.
Identificacidn de oportunidades Estudiamos nuewas [ineas de mercado,

. Actualizacidn de métodos para el tratamiento de
Investigacion y desarrollo

Aguas.

AMENAZAS:
E=structura de costos Los costas de la materia prima varian diariaments.

. Muestros precios no 200 competitivos en el

Precios

merzado.
Fetencian de clietes Se han perdido varios clientes.

‘Varios de los ex rabajadares se han vuelta
Competencia nuestra competencia.

Tabla 7- Asuntos estratégicos.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.4. Analisis FO, FA, DO, DA

Una vez realizada la matriz definicion de los asuntos estratégicos, se ha logrado
obtener las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas correspondientes, las
mismas que nos serviran para realizar la matriz FO, FA, DO, DA, estas consisten en
comparar los asuntos estratégicos internos con los asuntos estratégicos externos con el fin
de identificar los asuntos estratégicos mas importantes para la organizacion., es decir la
comparacion llega a ser la siguiente: FO fortalezas con oportunidades, FA fortalezas con
amenazas, DO debilidades con oportunidades y DA debilidades con amenazas. (Talacon,
2006)

En la siguiente matriz para el anélisis FO — FA — DO — DA, se realiza una ponderacion
de 1 o 0, esta depende de si existe una relacion entre la fortaleza o debilidad con la
oportunidad o amenaza, Coronel (2018) propone responder las siguientes preguntas para

realizar la ponderacion:

e ;Mi fortaleza facilita el aprovechamiento de la oportunidad?
e ;Mi fortaleza facilita la superacion de la amenaza?
e ;Mi debilidad dificulta el aprovechamiento de la oportunidad?
e ;Mi debilidad dificulta la superacién de la amenaza?
En el caso de que la respuesta sea positiva quiere decir que existe vinculacion y se debe

colocar el nimero 1, pero si la respuesta llega a ser negativa, no existe vinculacion y se
debe colocar el nimero 0. Las fortalezas o debilidades que se deben elegir son las que
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superen el 50% de la suma maxima de posibles nimeros 1 para toda la fila, como
asuntos criticos. (Coronel, 2018)
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ANALISIS FO-FA-DO-DA "QUIMICALZEN"

OPORTUNIDADES AMENAZAS o
22
Varios de los ex = ;
i ; . .. . £ izacion de Lo tos dela Nuestr i . . . i s
Somo[s Ir;conoqdc{s Y |Realizamos envié 2 |Estudizmos nusvas -"s-:?iu:lhzacwn d1 ioc.:-s M. . pesiios I:Lairzmus % 1Se han perdido varios |trabajadores se han E k= E
eEpe Ve . . . = £ Prima varian 2 4 -
r SI? ados ant nivel nacional. lineas de mercade. et ?5 pard m ;-:na ¥ S0t COMPEULTOS B | elientes. vuelte nuestra = a e
nacional. tratamiento de aguas. |diariamente. el mercado. ; =N
= competencia. =
.Contar_r.lo: cof activos que nos pueda servir como 0 1 1 1 . . . o 6 .
nversion.
“ Creamos un plan de inversidn para la compra de 0 0 1 0 . . . o 4 4
N mercaderia.
g Sabemos como tabajar con los productos para que
P sean eficientes para la resolucion de problemas de 1 0 1 1 0 o o o 3
[+ nuestros clientes.
E Indentificamos los tipos de clientes que atendemos. 0 1 1 0 0 0 1 0 3
Formamos un equipo que esté dispuesto a sacar
quipe g i 1 1 1 1 1 o o o 5 3
adelante a la empresa.
Contamos con capacitacion al personal 0 1 1 1 1 1 2
No contamos con los suficientss ingresos 0 1 0 0 1 1 4 3
. Actualmente no contamos con la disponibilidad de 0 ] 0 0 . o . o 5
Fél productos en bodega.
! Al contar con_ un selo vehiculo no se entregan los 1 1 0 0 o o 1 o .
5 productos a tismpo.
Contamos con poca cartera de clientes que le
= P 4 0 1 1 1 ] 1 1 ] 5 1
= represente a la empresa.
No se cust ] pers 5 iente W
No se cuenta con el personal suficiente parra levar ] 0 1 1 o o . o 4 .
los nuevos proyectos.

Tabla 8- Andlisis FO — FA— DO — DA.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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Los asuntos estratégicos internos como criticos que han sido seleccionados son los

siguientes:

ASUNTOS CRITICOS "QUIMICALZEN"

Contamos con activos que nos pueda servir como fnversion.

Creamos un plan de inversion para la compra de mercaderia.

FORTALEZAS

Formamos un equipo que esté dispuesto a sacar adelante a la
empresa.

Contamos con capacitacidn al personal.

No contamos con los suficientes ingresos mensuales.

Contamos con poca cartera de clientes que le represente ala
empresa.

DEBILIDADES

No se cuenta con el personal suficiente parra llevar los nuevos

proyectos.

Tabla 9- Asuntos criticos
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.5. Evaluacion de los asuntos estratégicos

La evaluacion de los asuntos estratégicos tiene como fin determinar la robustez
estratégica de la empresa, mediante la matriz de asuntos estratégicos, podremos conocer

si nuestros asuntos criticos son mas robustos gue nuestros asuntos estratégicos externos.

Para la elaboracion de la matriz de asuntos estratégicos, se realizaron dos tablas, la
primera es de los asuntos criticos (fortalezas y debilidades) y la segunda es de los asuntos
estratégicos externos (oportunidades y amenazas). Cada tabla esta conformada por: una
ponderacion, calificacion y calificacion ponderada. Las mismas que seran detalladas a

continuacion:

e Para la determinacidon de la ponderacion se dio un porcentaje a cada asunto
y la suma de los porcentajes debe dar un resultado del 100%.
e Para la determinacion de la calificacion se establecié un rango del uno al
cuatro para cada asunto, considerando que,
o 1 =debilidad mayor o amenaza mayor
o 2 =debilidad menor o amenaza menor

o 3 =fortaleza menor u oportunidad menor
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o 4 = fortaleza mayor u oportunidad mayor
e Para determinar la calificacion ponderada se multiplicé la ponderacién con
la calificacion.
¢ Finalmente se suman los valores de la calificacion ponderada y el resultado
mayor entre los asuntos criticos y los asuntos estratégicos externos es el que

tiene una mayor robustez.

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS ASUNTOS ESTRATEGICOS "QUIMICALZEN"
e _ | vomn | CALIFICACION
ASUNTOS CRITICOS "QUIMICALZEN PONDERACION | CALIFICACION PONDERADA

FORTALEZAS:
Cont v d i
Contamos con activos que nos pueda servir como 259% a 1
inversion.
C lan de iftversid 1 di

reamos un plan de inversion para la compra de 3% 3 0,09
mercaderia.
F i é di del

ormamos un equipo que esté dispuesto a sacar adelante a 7% 4 0,28
la empresa.
Contamos con capacitacion al personal. 15% 3 0,45
DEBILIDADES:
No contamos con los suficientes ingresos mensuales. 15% 1 0,15
Cont artera de client 1 t

ontamos con poca cartera de clientes que le represente a 20% 1 0,2
la empresa.
N t 1 al suficient lewar I

o se cuenta con el personal suficiente parra llevar los 158 2 0,3
Nuevos provectos.
TOTAL 100% 2,47

S . PR . et | CALIFICACION
ASUNTOS ESTREGICOS EXTERNOS PONDERACION | CALIFICACION PONDERADA

OPORTUNIDADES:
Somos reconocidos v respetados a nmivel nacional. 5% 3 0,15
Fealizamos envio a nivel nacional 15% 4 0.6
Estudiamos nuevas lineas de mercado. 15% 4 0,6
Actualizacion de métodos para el tratamiento de aguas. 10% 3 0,3
AMENAZAS:
Los costos de la materia prima varian diariamente. 15% 1 0,15
Nuestros precios no son competitivos en el mercado. 10% 2 0,2
Se han perdido varios clientes. 25% 1 0,25
Varios del : trabajad h 1

arios de los ex trabajadores se han vuelto nuestra 5% 5 0,1
competencia.
TOTAL 100% 2,35

Tabla 10- Matriz de la evaluacion de los asuntos estratégicos
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

A partir de este analisis se puede observar que los asuntos criticos tienen un porcentaje
de 2,47 y el porcentaje de los asuntos estratégicos externos es de 2,35. Los resultados
muestran que existe una mayor robustez en los asuntos criticos de la empresa. Por ende,
es necesario plantear estrategias de valor que permita aumentar el desempefio de la

empresa.
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3.6. Estrategias de valor (FO, FA, DO, DA)

Segun Coronel (2018), las estrategias de valor son una serie de acciones propuestas
con el fin de potenciar y gestionar los asuntos criticos que tienen relacién con los asuntos

estratégicos externos. Esta relacion fue analizada anteriormente en la matriz “Analisis FO

—FA-DO - DA.

Las estrategias FO (potencian a la empresa), es el cuadrante mas fuerte debido a que
aplica las fortalezas internas de la empresa para aprovechas las oportunidades externas.
Las estrategias FA (pueden ocurrir riesgos), son las que aprovechan las fortalezas internas
para evitar o disminuir repercusiones de las amenazas externas. Las estrategias DO
(plantean desafios), son las que pretenden superar las debilidades internas y aprovechar
las oportunidades externas. DA (tacticas defensivas), llegan a ser el cuadrante mas débil.
Son t&cticamente defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas y evitar las

amenazas externas, la empresa busca su supervivencia. (Talacdn, 2006)

Segun Coronel (2018) es importante considerar las siguientes interrogantes para
resolver cada FO, FA, DO, DA:

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

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

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

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

amenaza con la que se vincula?
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ESTRATEGIA DE VALOR FO,FA, DO, DA

ESTRATEGIAS FO

F101

Podzmos potenciar 1a imagen d2 la emprasa mediants vna inversion adzerada

F102

Podemes mejorar 2l lismpo dz entreza dz los pedidos invirtizndo en nvevos vehicvlos.

F103

Podamos invartir para implemantar las neavas insas d2 mercado qua 52 habian aprobado.

F104

Podamos invertir en capacitacionss qua s2 relacions con la neeva tendencia d= tratamisnto d=

agmas.

F101

Invatiremos en mercaderia que stz 2n buena calidad,

F202

Contamos con vehicrlo para 1z entresa inmadiata dz la mercaderia.

F203

Podemos abastecernos con mereaderia dz las nuevas linsas aprobadas para trabajar.

Fi104

Trabajamos con productos optimos para los nueves métodos para &l tratamisnto dz agea.

F301

Trabajamos con v 2qups que estd dispresto a mantensr =n alto 2l nombra dz 1a emprasza.

F302

Conlamos con vn equipo qus 52 encarga dz gastionar ¥ orzanizar los eovios dz las mereaderiaz a
nival nacional.

F303

Trabajamos con personal que s2 encarges d2 avmentar las linzas d= marcado.

F304

Trabajamos con técnicos qua 52 encarspen &2 actvalizar los métodos para 2l tratamiznto dz

aguas.

F401

Capacitamos a nuestro personal para ofrecer vn axeslznts servicio 2 nvestros clisntas.

F402

Capacitamos a avestro personal para gestionar 2l transports €2 vna mansra sficiz=nts.

F403

Murastro personal crenta eon vna capacitasion constants para dateetar nrevas oportenidadss da
mareado.

F404

Muzstro personal crenta con vna ecapacitacitn constanta para actvalizar las tendencias d=
nuestro mercado.

ESTRATEGIAS FA

Flal

Estvdiamos vn plan de inversiom da mercaderia para lograr abastecer nrestro inventanio v no
depender dz la fluctvacion dz costos dz marcaderia.

Fla2

Analizaremos =1 nos conviens invertir 20 vna importacion para losrar trabajar con pracics dz
mareado.

F1A3

Recvperaramos a nuestros clisntes, mediants vna inversion ¢= mercadenia ofreciendoles la
entraga inmediata a pracios dz marcado.

Fla4

Invertiremos en los eonocimizntos €2 nuestro personal para actvalizar los matodos €= trabajo,
2 como, en el sarvicio a ofrecer.

F2Al

Estudiamaos los produetos qua mas varian en sv pracio para realizar 1a compra 2 2sos productos
zn la 2ppea que mas nos convisne.

FIAZ

MNzzociamos internacionalment= la compra 4z los productos que mas s2 comercializan para
oftacer a nuastros clisntes pracios compatitives.

F2A3

Abastaremos arastro inventario eon prodectos d2 mavor comereializasion ofracendols: a los
clizntes perdidos tn major servicio ¥ pracios compatitivos.

F2a4

Rzalizames va astudio d2 mereado con 2l fin d2 conoesr los productos qua mi compatencia
trabaja v los precios qua ofreeen a svs clizntes.

F3Al

Centamos con 2l personal idonzo qua nos aveda a2 tomar las mejores dzdsiones para la
determinacion = costos.

F34a2

Contamos con tn personal qua analiza los precios de neestra compatencda.

F3A3

Trabajames con va personal que s2 ha enearsado de receperar varios &z los clizntes perdidos.

F3a4

Fidalizamaos a nuastro parsonal para que no trabajz ni s= veelva parte dz nuestra compatenea.

F4al

MNos capacitamos para obtensr los costos realzs.
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F4A2

Mos capacitamos para obtener los majore: pracios 2l mereado.

F445

Contamos con capacitacionss qua nos aysézn =0 la recvperacion da clisntas.

F444

Contamos con capasitasionss eonstantss qua nos permita sobrazalir ante neectra compatenea.

ESTRATEGIAS DO

D101

Avmentaramos los ingrasos menszvalzs, para no quadar mal con nvestros clizntes.

D102

Gasticnaramos va plan d= viajes mensvala: v s=manales para no tener inconvenisntzs con la
falta d= ingrasos.

D105

Analizaremps las neevas linzas d= mereado que nos permita avmentar los ingrasos menstalzs.

D104

Imgplamentaremoes métodos eficientzs d= tratamisnto d2 agras qua nos permita avmentar las
wventas mensualss.

D201

Avmentaramos el prastizio = la empresa, 2= como 1a cartera da clisntes.

D203

Avmentaramos la cartara dz elisntes a nivel local, para no tensr inconvenizntes fotvras con 21
tranzporte.

D203

Implementaramos neevas linsas 4= mercado para avmentar mi cartera dz clizntes.

D204

Actualizaramos los sarvicios d2 tratamiznto d2 ageas para s=r los picnsros a nivel nacional v
aumantar mi volumen €z elisntas.

D301

Avmentarames neestro personal con 2l fin d= ofrecsr vo major servicio a ovestros clisntas.

D302

Estvdiaremos a neastro personal para ver & 23 2l idonzo en 1a gestion é2 envio dz mercadsria.

D303

Imgplamentaremos vn 2quipo &2 provactos para 2l avmento dz linsas d= mereado.

D304

Avmentaramos 2l personal ¥ los capacitaremos con las nvevas metodologias gz tratamiznto d=
aguas.

=

ESTRATEGIAS DA

D1A1

Negociaremos con nuestros proveedores para sacar crédito v poder realizar una compra grande de
mercaderia.

D1A2

Negociaremos con nuestros proveedores para que nos reduzean los precios de la mercaderia.

D1A3

Negociaremos con nuestros proveedores para abastecer de mercaderia la bodega v lograr cumplir con
los pedidos de nuestros clientes sin correr el rieszo de perderlos.

D1A4

Crearemos alianzas estratégicas que nos permitan superar a nuestros competidores.

D2Al

Crear alianzas estratégicas que nos permita reducir los costos de matenia prima para aumentar mi cartera
de cliente.

D2A2

Crearemos alianzas estratégicas que deseen inverfir, para reducir mis costos v pueda ofrecer precios
competitivos.

D2A3

Crearemos nuevas lineas de mercado que sean necesarios para nuestros clientes perdidos y asilograr
aumentar 1a cartera de clientes.

D2A4

Aumentaremos nuestros clientes, mediante la implementacion de nuevas lineas de productos v servicios
que mi competencia no cuente.

D3A1

Aumentaremos nuestro personal que sea capaz de reducir los costos de mi materia prima.

D3A2

Crearemos alianzas estratégicas que nos permita trabajar con precios competitivos.

D3A3

Contrataremos a mas personal que sea capaz de recuperar a mis clientes perdidos v que sea capaz de
aumentar 1a cartera de clientes.

D3A4

Fidelizaremos al nuevo personal para que no se vuelva parte de nuestra competencia.

Tabla 11- Matriz de estrategia de valor FO, FA, DO, DA.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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3.7. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos representan los resultados necesarios que una empresa deba
alcanzar a largo plazo, los mismos que se encuentran direccionados a cumplir su vision,
misién y valores estratégicos. Deben ser cuantificables, realizables en cantidad y calidad,
comprensibles, estimulantes, coherentes y escritos. (Gonzales Fernanzde & Ramos de Las
Heras, 2018)

Lo que quiere decir que los objetivos estratégicos representan a los objetivos a largo
plazo, es decir, se deben proyectar a un plazo de 3 a 5 afios, con el fin de cumplir la vision,

misién y los valores estratégicos, dando un direccionamiento estratégico a la empresa.

Teniendo presente esta definicion se presentan los objetivos estratégicos de

Quimicalzen.

DEFINICTON DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS "QUIMICALZEN"
ASUNTOS CRITICOS ESTRATEGIA DE VALOR OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Podemos potenciar la imagen de la empresa
mediante una inversion adecuada.

F101

Podemos mejorar el tiempo de entrega de
F102 |los pedidos invirtiendo en nuevos
wvehiculos.

Podemos invertir para implementar las
F103 |nuevas lineas de mercado que se habian
aprobado.

Podemos invertir en capacitaciones que se
F104 |relacione con la nueva tendencia de Implementar un plan de inversion que

Contamos con activos que nos pueda ; . oo -
q P tratamiento de aguas. potencie un 73% la rentabilidad de la

Servir COMO HIVersion.

fia 202
Estudiamos un plan de inversion de empresa hasta el afio 2026.

mercaderia para lograr abastecer nuestro
inventario v no depender de la fluctuacion
de costos de mercaderia.

F1Al

Analizaremosz =i nos conviene invertir en
F1A2 |una importacion para lograr trabajar con

precios de mercado.
FeCOperaieios 4 fIesios CHetes,

mediante una inversion de mercaderia
ofreciendoles la entrega inmediata a precios

F1A3

de mercadn
Invertitemos en los conocimientos de

FlAd |nuestro personal para actualizar los
métodos de trabajo. asi como, en el servicio
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Creamos un plan de inversion para la
compra de mercaderia.

F201

Invetiremos en mercaderia que este en
buena calidad.

F202

Contamos con vehiculo para la entrega
mmediata de la mercaderia.

F203

Podemos abastecernos con mercaderia de
las nuevas lineas aprobadas para trabajar.

F204

Trabamos con productos dptimos para los
nuevos métodos para el tratamiento de
Agua.

F2A1

Estudiamos los productos que mas varian
enl su precio para realizar la compra de esos
productos en la época que mas nos
conviene.

F2A2

Negociamos internacionalmente la compra
de los productos que mas se comercializan
para ofrecer a nuestros clientes precios
competitivos.

Abastecemos nuestro inventanio con
productos de mayor comercializacion
ofreciendoles a los clientes perdidos un
mejor servicio y precios competitivos.

FlA4L

Fealizamos un estudio de mercado con el
fin de conocer los productos que mi
competencia trabaja v los precios gue
ofrecen a sus clientes.

Abastecer un 93% nuestro inventario
hasta el afio 2028.

Formamos un equipo que este dispuesto
a sacar adelante a la empresa.

F301

Trabajamos con un equipo que esta
dispuesto a mantener en alto el nombre dela
empresa.

F302

Contamos con un equipo que se encarga de
gestionar v organizar los envios de las
mercaderias a nivel nacional.

F303

Trabajamos con personal que se encargue
de aumentar las lineas de mercado.

Trabajamos con técnicos que se encarguen
de actualizar los métodos para el tratamiento
de aguas.

F3Al

Contames con el personal idoneo que nos
ayuda a tomar las mejores decisiones para la
determinacion de costos.

Mejorarun 83% los procedimienitos
internos de la empresa hasta el afio 2028,

F3A2

Contamos cotl un personal que analiza los
precios de nuestra competencia.

F3A3

Trabajames cot un personal que se ha
encargado de recuperar vanos de los
clientes perdidos.

F3A4

Fidelirames a nuestro personal para que no
trabaje ni se vuelva parte de nuestra
competencia.
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Contamos con capacitacion al persenal.

Fi01

Capacitamos 2 nuestro personal para ofrecer
un excelente servicio a nuestros clientes.

F402

Capacitamos a nuestro personal para
gestionar el transporte de una manera
eficiente.

F403

Nuestro personal cuenta con una
capacitacidn constante para detectar nuevas
oportunidades de mercado.

F404

Nuestro personal cuenta con una
capacitacidn constante para actualizar las
tendencias de nuestro mercado.

Ejecutar 100 capacitaciones estratégicas a

F4A1

Nos capacitames para obtener los costos
redles.

los distinttos departamentos de la empresa
hasta el afio 2028.

F4A2

Nos capacitames para obtener los mejores
precios del mercado.

F4A3

Contames con capacitaciones que 1os
ayuden en la recuperacidn de clientes.

FiAd

Contamos con capacitaciones constantes
que fnios permita sobresalir ante nuestra
competacia.

Mo contames con los suficientes
ingresos mensuales.

D101

Aumentaremos los ingresos mensuales, para
no quedar mal con nuestros clientes.

D102

(Gestionaremos un plan de viajes mensuales
¥ semanales para no tener inconvenientes
con la falta de ingresos.

D103

Analizaremos las fiuevas lineas de mercado
que nes permita aumentar los ingresos
mensuales.

D104

Implementaremos métodos eficientes de
tratamiento de aguas que nos permita
aumentar las ventas mensuales.

D1A1

Negociaremos con fiuestros proveedores
para sacar crédito y poder realizar una
compra grande de mercaderia.

D1A2

Negociaremos con niuestros proveadores
para que naos reduzcan los precios dela
mercaderia.

D1A3

Negociaremos con nuestras proveadores
para abastecer de mercaderia la bodega y
lograr cumplir con los pedidos de nmestros
clientes sit1 correr el desgo de perdedos.

D1A4

Crearemos alianzas estratégicas que nos
permitan superar a fluestros competidores.

Incrementar 3 lineas de productos hasta el
ario 2028,
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Aumentaremos el prestigio de la empresa, asi

D201 como la cartera de clientes.

Aumentaremos la cartera de clientes a nivel
D202 |local, para no tener inconvenientes futuras
con el transporte.

Implementaremos nuevas lineas de mercade

D203 para aumetitar mi cartera de clientes.

Actualiraremos los servicios de tratamiento
D204 |de aguas para serlos pioneros a nivel
naciondl y awmentar mi volumen de clientes.

Aumentarun 73% la cartera de clientes

Contamos con poca cartera de clientes. Crear alianzas estratégicas que nos permita "
hasta el afio 2028.

D2A1 |reducir los costos de materia prima para
awmentar mi cartera de cliente.

Crearemos alianras estratégicas que deseen
D2A2 |itrvertir, para reducir mis costos y pueda
oftecer precios competitivos.

Crearemos tiuevas lineas de mercado que
searn necesarios para nuestros clientes
perdidos y asi lograr aumentarla cartera de
clientes.

Aumentaremos fiuestros clientes, mediante
la implementacién de nuevas lineas de
productos y servicios que mi competencia
10 cuente.

D2A3

D2A4

Aumentaremos nuestro personal con el fin
D301 | de ofrecer un mejor servicio a nuestros
clientes.

Estudiaremos a nuestro personal para ver si
D302 |es el idoneo enla gestion de envio de
mercaderia.

Implementaremos un equipo de proyectos

D303 para el aumento de lineas de mercado.

Aumentaremos el personal y los

D304 |capacitaremos con las nuevas metodologias
Mo se cuenta con el personal suficiente de tratamiento de aguas.

parra llevarlos mevos proyectos.

Contratar a 10 trabajadores y crear 3
alianras estratégicas que sean capaces de
hacer crecer a la empresa hasta el afio 2028.

Aumentaremos nuestro personal que sea
D3Al|capaz de reducirlos costos de mi materia
prima.

Crearemos alianrzas estratégicas que nos

D3A2 permita trabajar con precios competitivos.

Contrataremos a mas personal que sea capazr
D3AS|de recuperar a mis clientes perdidos v que
sea capar de aumentar la cartera de clientes.

Fidelizaremos al nuevo personal para que no

D3ad se vuelva parte de nuestra competencia.

Tabla 12- Definicion de los objetivos estratégicos.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.8. Indicadores claves

A los indicadores claves de desempefio se los puede definir como una herramienta que
ayuda a medir el desempefio del negocio en base a sus objetivos estratégicos. Segun
Coronel (2018), los indicadores claves de desempefio son las relaciones de variables u

otros factores relevantes, referidos a los asuntos criticos y las estrategias de valor
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declarados. Son de naturaleza cualitativa o cuantitativa, se pueden emplear para evaluar
situaciones, la evolucidn o tendencia de asuntos y el desarrollo para alcanzar los objetivos
estratégicos.

DEFINICION DE LOS INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO "QUIMICALZEN"
OBJETIVOS ESTRATEGICOS INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO

Implementar un plan de inversion que
potencie un 73% la rentabilidad de la Rentabilidad sobre activos iy ——

. Activos taotales
empresa hasta el afio 2026.

Ingresa neto

Abastecer un 93% nuestro inventario hasta : Compra de mercaderia para inventario
i Porcentaje de compra =
el afio 2028. Compra tatal

Mejorar un 83% los procedimientos

Productividad = Efiracia + Eficiencia
ititernos de la emprasa hasta el afio 2028, Hetvida f 4

Ejecutar 100 capacitaciones estratégicas a

- . . Capacitaciones eficientas
los distintos departamentos de la empresa  |Porcentaje de capacitaciones =2 f

~ Total de capacitacionas

hasta el afio 2028.

Incrementar 5 lineas de productos hasta el . _ Proyectos realizados
afio 2028, Porcentaje de proyectos = Total de proyectos
Aumentar un 73% la cartera de clientes P taie de clisnt _ Cligntes actuales
hasta el afio 2028. oreentaye de chentes ~ Clientes totales

Contratar a 10 trabajadores y crear 3
alianzas estratégicas que sean capaces de  |Porcentaje de capital humano
hacer crecer ala empresa hasta el afio 2028,

Nimero de trabajadores actuales
~ Numero total de trobajadores ol afio

Tabla 13- Definicion de los indicadores claves de desempefio.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.9. Cuadro de mando integral

Segun Kaplan & Norton (2002) el Cuadro de Mando Integral (CMI) es una
herramienta de medicidn téactico u operativo. Las empresas utilizan el cuadro de mando
integral como un sistema de gestion estratégica a largo plazo. Este les permite tener un

enfoque de medicidn a los procesos de gestion decisivos:

1. Aclarar, traducir o transformar la vision estratégica.

2. Comunicar y vincular los objetivos e indicadores estratégicos.

3. Planificar, establecer objetivos y alinear las iniciativas estratégicas.
4,

Aumentar el feedback y formacion estratégica.

El cuadro de mando integral enfatiza la conversion de vision y estrategia de la empresa

en objetivos e indicadores estratégicos. Su estructura se basa en cuatro perspectivas.

e Perspectiva economica y financiera.

e Perspectiva del cliente y otros stakeholders.
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e Perspectiva de los procesos internos.

e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

Para la aplicacion del CMI se requiere de dos herramientas que son: el mapa

estratégico y el tablero de control.

3.10.

Mapa Estratégico

El mapa estratégico es la relacion visual que existen entre los objetivos estratégicos.

Su objetivo es facilitar la descripcién del proceso de transformacion de los activos

intangibles de la empresa en resultados tangibles. (Coronel, 2018) La implementacion de

la herramienta permitira a la empresa analizar y comprender el qué hacer, cbmo se va a

medir y la forma en que se van a evaluar los resultados.

Econémica y
Financiera

Clientes y otros
Stakeholders

Procesos internos

Aprendizaje y
crecimiento

Implementar un plan de inversion
que potencie la rentabilidad de la

empresa.

Aumentar la cartera de clientes.

Mejorar los procedimientos internos
de la empresa.

| Abastecer nuestro inventario.

Contratar a trabajadores y crear
alianzas estratégicas que sean

capaces de hacer crecer a la empresa.

[

[ ™ Incrementar lineas de produccion.

k

Ejecutar capacitaciones

Tabla 14- Mapa estratégico.

Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: Pamela Zenteno H.

3.11.

Tablero de Control

-

Y

estratégicas a los distintos

departamentos de la empresa.

El tablero de control es una matriz que integra la informacion béasica sobre los

principales componentes del proceso de gestion estratégica de la organizacion, de esta

manera se posibilita la elaboracién de la planificacion, el seguimiento de la

implementacion, el control, la retroalimentacion de los resultados y su efectiva difusion

entre todos los interesados. (Coronel, 2018)

El tablero de control de Quimicalzen se presenta a continuacion.
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TABLERO DE CONTROL "QUIMICALZEN"

PERSPECTIVA

TEMA CRITICO

ASUNTO CRITICO

ORJETIVO ESTRATEGICO

INDICADORES
CLAVE DE
DESEMPENO

ESTRATEGIA INTEGRAL DE VALOR

PRESUPUESTOC
REFERENCIAL

Econdmica y
Finanzasa

Productividad

Contamos con activos que nos
pueda servir como inversiomn.

Implementar un plan de iversion que
potencie un 73% la rentabilidad de la
empresa hasta el afio 2026.

Rentabilidad sobre
activos

Contamos con bienes que no son indispensables
para la empresa y nos puede servir como
iversion.

Mediante la inversion requerida de los bienes de
los activos, implementaremos un plan de pagos a
deudas antignas, ittversiones futuras, mejorar
imagzen de la empresa, entre otras.

Se implementardn y controlaran politicas
financieras para un mejor manejo del dinero dela
empresa.

Clientes y otros
Stakeholders

Eelacion comercial
con clientes

Contamos con poca cartera de
clientes.

Aumentar un 73% la cartera de clientes
hasta el afio 2028.

Porcentaje de
clientes

Debido ala poca cartera de clientes es necesaro
realizar un estudio de los clientes perdidos, los
prospectos y los futures clientes que la empresaa
considerado trabajar. Con el objetivo de brindarles
filevas fegociaciones que sean innovadoras,
atractivas y converientes para ellos como para
nosotros.

3 1.120.00

Una vez identificado los problemas de la empresa,
se trabajard en mejorar los precios de nuestros
productos, asi como el servicio, la presentacidn de
los productos y los tiempos de entrega dela
mercaderia.

3 2250,00

Sabemaos que para la retencion de clientes es
importante darles segnimiento, mejorar la atencion,
saber come se sientes, hacerles participe de
muestras actividades, facilidades de pedidos delos
productos, etc. esto lo lograremos mediante la
péagina web, las redes sociales y un excelente
personal.

3 3.000,00

Es necesario que la empresa empiece a tener un
crecimiento de negociaciones.

3 320,00
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Procesos Internos

Capital humano

Formamos un equipo que esté
dispusste a sacar adelantz ala
Empresa.

Mejorar un 35% los procedimisntos
internos de la empresa hasta el afie 2028.

Porcentaje de procesos

Es necesario que la empresa trabaje con proceses
internos especificos, que facilite v califique &l
rendimiento de sus trabajadores.

1.100,00

Gestion de
proveedores

Creamos un plan de mversion para
la compra de mercaderia.

Abastecer un 93% nuestro inventario hasta
el afio 2028.

Porcentaje de compra

51 bien es clerto la empresa no se siente capaz de
negociar con sus proveederss actuales, se hawviste la
necesidad de conseguir nuevos proveedores, los cuales
nos permitan negociar con ellos

1.600,00

Al tener como competencia a nuestros proveesdores, se
ha visto la necesidad de realizar importaciones directas
con los fabricantes de cada producto.

150.000,00

La empresa en la actualidad no cuenta con la
disponibilidad de varios de los productos, es por ello
que se implementard una politica de inventario, la misma
que disminnira la variacion de costos, aumentard la
disponibilidad de productos, v mejorara la relacion con
nuestros clientes.

500,00

Innovacion de
productos

No contamos con los suficientes
ingresos mensuales.

Incrementar 3 lineas de productos hasta el
afio 2028.

Productividad

Es importante que la empresa empiece a identificar
nuevas oportunidade de mercado, en case de que zea
necesario pueda disefiar v desarrollar el produocto o
servicio, se realics un estudio de mercado v logre lanzar
nuevas lineas.

Aprendizaje y
Crecimiento

Capital humano

No se cuenta con el personal
suficients parra llevar los nuevos
proyectos.

Contratar a 10 trabajadores y crear 5
alianzas estratégicas que sean capaces de
hacer crecer a la empresa hasta el afio 2028,

Porcentaje de capital
humane

51 bien es cierto a la empresa se le dificulta realizar
ciertas actividades por falta de personal, es por ello que
se analizard que departamento s el que necesita el
aumento de personal o caso contrario s2 puada lograr
realizar una alianza estratégica con externos.

6.000,00

Capital humano

Contamos con capacitacion al
personal.

Ejecutar 100 capacitacicnes sstratépicaz a
los distintes departamentes de la empresa
hasta el afio 2028.

Porcentaje de
capacitaciones

La empresa en la actualidad cuenta con un personal
joven, los mismos que no cuentan con mucha
experiencia laboral. Es por ello que s2 ha visto la
necesidad de realizar capacitaciones continuas a los
distintes departamentos, con el fin de potenciar las
capacidades y conocimientos de nuestros trabajadores.

1.000.00

Tabla 15- Tablero de control.
Fuente: (Coronel, 2018)

Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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3.12. Propuesta de Matriz para la implementacién del plan estratégico

La matriz para la implementacion del plan estratégico, es una herramienta que
documenta la estrategia y define las actividades que se realizaran en un procedimiento
estructurado. La matriz nos permite identificar los avances, controlar el tiempo y los

recursos requeridos para la ejecucion de los objetivos.

Segun Coronel (2018) un plan estratégico basico debe estar estructurado de la siguiente

manera:

e Estrategia empresarial.

e Estrategias integrales de valor.

e Cronograma de trabajo.

e Recursos de personal y fisico.

e Responsable primario y de apoyo.
e Objetivos estratégicos.

e Evidencia.

A continuacion, se presenta la matriz para la implementacion del plan estratégico de

Quimicalzen.
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO "QUIMICALZEN"

ESTRATEGIA EMFPRESARIAL

Quimicalzen cusnta con un gran prestigia por la exsperiencia que cuenta al estar en el mercada par mas de 21 ahos, sin embarga. cuenta con diversas problemas par no contar con una buena organizacidninterna, es por

ello que se implementaran politicas intermnas u ze atorgaran responzabilidades parala ejecucidn de distintos procesos, con el fin de contar con un crecimiento empresarial.

ESTRATEGIAZ INTEGRALES DE
WALOR

CROMOGRAMA TRIMESTRAL

RECURS0S

1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8

]

10

o2 |1 |4

15

16

17

18

13

20

Humanas Fisicos

FRESUFUESTO
=]

RESPOMNSAEILIDADES

Primaric Apoyo

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

EVIDEMCIA [medios de
werificacidn)

Contamos con bienes que no son
indispenzables para la empresay
nos puede servit como inversion.

Sistema
Gerente
contable

¥ 300,00

Gererte Cantadar

Mediante lainversian requerida de
los bienes de las activos,
implementaremos un plan de
pagos a deudas antiguas.
inuersianes futuras, mejorar
imagen de la empresa, entre otras,

Gerente

¥ 100,00

Ing.

Gererte ) .
Financiera

Se implementaran v controlaran
paoliticas financieras para un mejor
manejo del dinero de la empresa.

Depatament
o contable

¥ 500,00

Ing.

Cantadar . .
Financiera

Implementar un plan de inversian
que patencie un 79> |a
rentabilidad de la empresa hasta el
afio 2026.

Activos de |z empresa.

Plande uso dela
imuersidn de las activas
dela empresa

Palitica financiera

Debido 2 la poca cartera de
clientes es necesaria realizar un
estudia de los clientes perdidas,
loz prospectos ulos futuros
clientes que la empresa a
considerada trabajar. Conel
objetiva de brindarles nuevas
nEgociaciones que sean
innovadaoras, atractivaz u

Departament
o de ventas

¥ 1.130.00

Ing.

Vendedor Marketing

Ura vezidentifizado los problemas
delz empreza, setrabajaréd en
mejorar los precios de nuestros
productos, asi como el servicia, la
prezentacidn de los productas y
los tiempos de entreqa de la

Departament
e comercial

¥ Z.250,00

Ing.

. Contadar
Comercial

Sabemos que paralaretencidn de
cliertes ez impartante darles
seguimients, mejorar la atencion,
zaber como se sientes, hacerles
participe de nuestras actividades,
facilidades de pedidos de los
productos, ete. estalo lagraremas
mediante la paginaweb, lasredes
saociales yun excelente personal.

Paagina
webwy
redes

Departament
ode

marketing )
sociales

¥ 3.000.00

Img.
Comercial

Ing.
[Marketing

Ez neceszario que la empresza
empiece atener un crecimiento de
negociaciones.

Departament
o de ventas

¥ 530,00

Ing.

Vendedar Marketing

Aumentar un 79> lacarterade
clientes hasta el afo 2028

Parcentaje de
negociaciones

Parcentaje de clientes
zatisfechos

Parcentaje de nuevas
clientes

Parcentaje de
nEgociacion:ss
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Es necesaria que la empresa Departament Ing. Oz la
. 4 . P P 4 . Mejarar un 8522 las procedimientas | Parcentaje de
trabaje con procesos internos o Produccidn . . .
" o " . . ¥ 1.100,00 internos de la empresa hasta el afo [rendimiento de los
especificas, gue facilite y califique administrativ yu .
o i 2028, trabajadores
elrendimiento de sus o Operacione
Si bien ez cierta la empresza no ze
siente capaz de negociar con sus
proveedores actuales, se havisto Departament Ing. Porcentaje de aumenta
. . . ¥ 1.600,00 . Gerente
la necesidad de conseguir nuevos o comercial Comercial de proveedores.
prowesdares, los cuales nos
permitan megaociar con ellas,
Al tener como competencia a
ruestras proveedares, s ha visto O : X In
. . epartamen ) ..
la necesidad de realizar P . $ 150.000,00 9 . Merzaderiaimportada
) . ) o comercial Comercial .
impartaciones directas con las Abastecer un 353 nuestio
fabricantes de cada praducta. inwentaria hasta el afio 2025,
Laempresaenla actualidad no
cuenta con la disponibilidad de
varias de los praductos, ez par ella Ing. Oz la
R . . Departament .
que se implementars una politiza o Produccian
de inventaria, la misma que . . ¥ 500,00 |y Cantadar Merzaderia enbodega
. _— administrativ .
disminuira la variacidn de costas, Operacions
. . o a}
aumentara la disponibilidad de 5
productos, y mejorara la relacion
con nuestios clisntes,
Ezimportante que la empresa
empiece aidentificar nuevas
opaortunidade de mercada, en .
i Departament . Ing. Imcremertar S lineas de productas ||, .
cazo de que sea necesario pusda .. $ 2547500 Técnica . n Lineas implementadas.
_— o bEcnica Comercial |hasta el afo 2025,
disefiar y dezarrcllar el producto o
zemicia, se realice un estudio de
mercado vlogre lanzar nuevas
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Sibien ez cierta ala empresz se le
dificulta realizar ciertas

. Irg. O=la .
actividades par falta de persanal, Departament 4 . Contratar a 10 trabajadares v crear
" lizard Praduccion 5 sl - Personal contratada y
es por ello que se analizars que o zlianzas estratégicas que sean ;
K d 4 N ¥ B.000,00|w Cantadar d d ruevas slianzas
departamento es el que necesita administrativ . capaces de hacercrecer ala .
Operacione - estratégicas.
el aumento de personal o caso o empresa hasta el afo 2028
. . s
contranio se pueda lograr realizar
una alianza estratégica con
Laempresa en la actualidad
cuenta conun personal jovén, los
mizMas que No cuentan con
. Irg. O=la : L
mucha experiencia laboral. Es por Departament . Ejecutar 100 capacitacionss .
. . Produceidn L. o Mimero de
ello que s ha visto la necesidad o estratégicas alos distintos o
) o . ) ¥ 1.000,00 | capacitaciones
de realizar capacitaciones administrativ . departamentos de la empresa )
Operacione ejecutadas.

cantinuas alos distintos
departamentos, con el finde
potenciar las capacidades u
canacimientas de nuestros

o

=

hazta el afio Z0Z25.

Tabla 16- Matriz para la Implementacion del Plan Estratégico.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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CAPITULO 4: PLANIFICACION A CORTO PLAZO

La planificacién a corto plazo es el ultimo paso para la ejecucién de la planeacion

estratégica. Es una herramienta que define los aspectos que crean valor en una

organizacion, los mismos que se llegan a desarrollar en un tiempo maximo de un afio.

Ademas, la planeacion a corto plazo nos permite desarrollar el mecanismo necesario para

Ilegar a obtener los resultados deseados de la planificacion a largo plazo. (Coronel, 2018)

El control de la planificacidn a corto plazo, nos permite asegurar que el plan estratégico

esta direccionado para el cumplimiento de los objetivos, vision y mision de la empresa.

4.1. Objetivo a corto plazo

Los objetivos a corto plazo son declaraciones que nos permiten alcanzar los resultados

especificos, con el objetivo de lograr cuantificar el rendimiento de la organizacion,

tomando como base los objetivos a largo plazo. Los objetivos a corto plazo deben ser

especificos, medibles, alcanzables, realistas y temporales; deben ser formulados acorde a

cada area funcional de la empresa. (Coronel, 2018)

A continuacion, se presentan los objetivos a corto plazo de Quimicalzen.

OBJETIVO ESTRATEGICO

OBJETIVO ESTRATEGICO

Implementar un plan de inversion que potencie un 73%1a
rentabilidad de la empresa hasta el afio 2026.

Implementar un plan de inversion que potencie un 30% la
rentabilidad de la empresa hasta el afio 2023,

Aumentarun 73% la cartera de clientes hasta el afio 2028,

Aumentar un 30% la cartera de clientes hasta el afio 2023.

Mejorar un 83% los procedimientos internos dela
empresa hasta el afio 2025.

Mejorar un §3% los procedimientos internos de la
empresa hasta el afio 2023.

Abastecer un 93% nuestro inventario hasta el afio 2028,

Abastecer un 30% nuestro inventario hasta el atfio 2023.

Inerementar 3 lineas de productos hasta el afio 2028.

Incrementar 1 linea de productos o servicios hasta el afio
2023.

Contratar a 10 trabajadores v crear 3 alianzas estratégicas
que sean capaces de hacer crecer ala empresa hasta el
afio 2028

Contratar a 3 trabajadores v crear 3 alianza estratégica que

sean capaces de hacer crecer ala empresa hasta el afio
2023.

Ejecutar 100 capacitaciones estratégicas alos distintos
departamentos de la empresa hasta el afio 2025.

Ejecutar 48 capacitaciones estratégicas alos distintos
departamentos de la empresa hasta el afio 2023.

Tabla 17- Objetivos a corto plazo
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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4.2. Plan operativo anual

El Plan Operativo Anual (POA) es una herramienta que nos permite obtener
informacion de una manera estructurada acerca del proceso a planificacion a corto plazo,
su realizacién nos permitira concretar los objetivos a corto plazo. Es necesario que el
POA se encuentre alineado al plan estratégico, debido a que por medio del mismo se

visualizard como se ha llevado el proceso de planeacion estratégica dentro de la empresa.

A continuacion, se presenta la matriz para la implementacion del plan operativo anual

de Quimicalzen.
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN OPERATIVO ANUAL "QUIMICALZEN"

ESTRATEGIA INTEGRAL DE VALOR

Se realizardn inversiones que le permitira a Quimicalre abastecerse de mercaderia, con el fin de mejorar el tiempo de entrega de los pedidos de sus clientes. Asi como también, mejorara en los procesos internos, su
imagen y metodos de negociacion ya sea con sus proveedores, como con sus clientes. Y para finalizar la empresa se preocuparara en capacitar v preparar a su trabajadores.

CRONOGEAMA MENSUAL EECUESO0S RESPONSABILIDADES _
ACCIONES — — PRESUPUESTOS — OBJETIVOS A CORTOPLAZO EVIDENCIA
1 |2 34 |3 6 |7 g o 10 |11 |12 |Humaneos Fisicos Primario Apoyo
Realizaremos un estudio del balance
general del 2022 de la empresa, con el
fin de conocer cuales son los activos,
1 i ales ] t .
0% 8as10s mensuales.a cuenta por Gerente Sistema contable | § 300,00 |Gerente Contador Balance general
cobrar v la cuenta por pagar, con el fin =
de realizar e implementar un plan de
pagos de las deudas antiguas v un plan
de inversion para el funcionamiento de . __
Realizaremos politicas financieras v Depatamento Implementar un plan de inversion que Mejoras en los
. o .
contables con el fin de controlar los Ept bl g 100,00 |Contador Ing. Financiero |POTENCIE U0 30% la rentabilidad de la departamentos de
. contable i . .
movimientos de la empresa. empresa hasta el afio 2023. contabilidad v financiero
Realizaremos reportes v reuniones
quincenales, mensuales, trimestrales v
- Depatamento - .

amiales con el fin de conocer las contable $ 95,00 |Contador Reportes realizados
proyecciones, el comportamiento v las
mejoras de la empresa.
Realizaremos estratégias para que Depatamento . ,

. . g 90,00 |Contador Ing. Comercial Precios de mercado
nuestros precios sean competitivos. contable
Analizaremos Jos motivos por las que
se han perdido gran parte de la cartera
de client el fin de impl t Depart: 1 . .

© € m.ea oon © P amm = Fparamento $ 120,00 |Vendedor Técnico Cartera de clientes
estrategias de recuperar a los clientes de ventas
perdidos v para evitar seguir perdiendo
|amas clientes _
Crearemos fuevas estrategias de
negociacion v retencion de clientes Departamento $ 118.00 [Vendedor Ing. Marketing .-—\_}nnmtar un 3(}%~ la cartera de Cartera de clientes
con el fin de que crezca nuestra de ventas clientes hasta el afio 2023.
cartera de clientes
Mejoraremos el servicio y la atencion
i i i Depart: to |Enwv Ing. . . . .

que se les E.rr_mda alos chenf_es_ ast =P amm ° r.n asesy $ 45000 |, 7. . Vendedor Calificacion del cliente
como también, la presentacion de los de marketing etiquetas Marketing
productos.
Mejoraremos el manejo de redes Departamento  |Redes sociales y ¢ 600.00 Ing. Estadisticas de redes
sociales v pagina web de la empresa. de marketing  |pagina web 7 |Marketing sociales v pagina web
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Realizaremos estandarizacion de Ing. Dela .
. Departamento .. Responsabilidades del
procesos v delegar funciones a cada s $ 100,00 |Produccion ¥ . cor - ,
. administrativo . Mejorar un 65% los procedimientos trabajador.
trabajador. Operaciones . .
e Del internos de la empresa hasta el afio
Realizaremos evaluaciones del Departamento s ¢ .E_l 2023. Resultados de las
. . .. . £ 120,00 |Produccion v .
comportamiento de los trabajadores. administrative . evaluaciones.
Operaciones
Realizaremos negociaciones
constantes con los proveedores para Depattamento Ing.
. . o . .p P . $ 160.00 [ * . Gerente Cartera de proveedores
mejorar los precios v los servicios de de comercial Comercial
ellos hacia nesotres.
Conseguiremos nuevos provedores
. . Departamento Ing.
que su giro de negocio esten dentro ¥ . $ 160,00 . Gerente chos L . Cartera de proveedores
de comercial Comercial Abastecer un 50% nuestro inventario
fuera del Ecuador. .
Realz moortach ) Depart : = hasta el afio 2023.
ealizaremos importaciones de los amento . i .
. P P . $ 20.000,00 S . Importaciones realizadas
ciertos productos. de comercial Comercial
Realizar un estudie de cuanta
mercaderia necesitamos tener en Departamento Ing. Dela
. . . e‘p. .. $ 100,00 |Produccion v |Contador Productos en bodega
inventario para poder cumplir con administrativo .
. . Operaciones
nuesires clientes a tiempo.
Identificar una nuewva linea de Depart ;
.. amento .
productos o servicios que podemos P $ 95.00 |Vendedor Ing. Marketing Propuestas de proyectos
. de ventas . -
ofrecer a nuestros clientes. Incrementar 1 linea de productos o
Disefiar el producto, realizar estudio de Materia prima, servicios hasta el afio 2023.
N Departamento . - Ing. .
mercado, e implementar una nueva . envase, etiquetas, | $ 5.000,00 . Ing. Comercial Provecto en el mercado
. .. de marketing Marketing = :
linea de productos o servicios. efc.
Depart ; Ing. De la
. .. amento .. . . .
Crear nuevas alianzas estratégicas. EP. . . g 300,00 |Produccion v Contratar a 2 trabajadores y crear 1 Alianzas estratégicas
administrativo . . ..
Operaciones alianza estratégica que sean capaces de
c " b Ing. De la hacer crecer a la empresa hasta el afio
frat 7 art it = .. _
Oniralal muevo persona’ para que EP_ K amen ° $ 900,00 |Produccion v 2023. Nuevo personal
cubran los departamentos. administrativoe .
Operaciones
. .. Infocus, . .. ..
Realizar capacitaciones semanales Departamento il I Ing. Dela Ejecutar 48 capacitaciones estratégicas
para los distintos departamentos de la EP. . maten. es..-para g 200,00 (Produccion y a los distintos departamentos de la Capcitaciones realizadas
administrativo | capacitacién, . .
empresa. . Operaciones empresa hasta el afio 2023.
certificados.

Tabla 18- Matriz para la implementacion del Plan Operativo Anual.

Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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CAPITULO 5: MODELO DE GESTION DE PROCESOS

5.1. Identificacion y definicion de los procesos.

Un sistema de negocios estd compuesto por procesos, los mismo que deberan satisfacer

las necesidades de la organizacién. Es por ello que este capitulo se basa en identificar y

gestionar la sistematizacion de los procesos para que se pueda cumplir la planeacion

estratégica planteada para Quimicalzen de una forma eficiente y efectiva.

Dentro del capitulo se exponen distintas herramientas de gestion por procesos, con el

fin de lograr analizar cuidadosamente los procesos internos de Quimicalzen.

5.2. Cadena de valor

Si bien es cierto ya se habia realizado la cadena de valor de Michael Porter en el

capitulo 4, seccidn 4,2; sin embargo, es importante reconsiderarlo en este capitulo.

CADENA DE VALOR "Quimicalzen"

Contabilidad y financiero:

Mo existe control en la contabilidad.
Mo existen confrol financiero.
Problemas de hiquidez.

Administrativo:

La empresa cuenta con poco personal.

Falta de capacitacion al personal.

Falta de motivacion al personal.

Confusion del personal en sus finciones cotidianas.

Desarrollo tecnoldgico:
Solo se trabaja con un sistema contable.

Compras:

Se realizan las Compras segin a las necesidades diarias.
Los proveedores se encuentran en ofras ciudades.

3in planificacion de compras.

No existe responsable de compras.

Logistica Interna| Operaciones |Logistica Externa
Ml control de Produccion bajo
itrventario pedido. Enwio d= pedidos
Utencilios de .
Aszzp y almacenamiznto produccitn en mal Pedidos oo mala
remlar. estado, prezentacion.
3in contrel de recepeion | Pocas maguinas de Dstribucion de pedidos
de pedidos. produccion. alos clientes.
Mala produceion

Mercadeo ¥ ventas
Sin manejo da radas
socidles ¥ pagina web.

Ezperiencia en el mercado.

Mdala planeacion de
ventas.
3in medios publicitarios.

Servicio Post Yenta
Anilisis fisico-quimico
mensual

Mdal segnimiento a los
clisntes.

Tabla 19- Cadena de valor.
Fuente: Michael Porter
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

hlargen

60



Como se puede observar en la Cadena de Valor de Quimicalzen, la empresa cuenta
con falencias organizativas, tanto en las actividades principales (logistica interna,
operaciones, logistica externa, mercado y ventas y servicio post venta), como en las
actividades de apoyo (Contabilidad y financiero, administrativo, desarrollo tecnolégico y

compras).
5.3. Mapa de procesos

Anteriormente en el capitulo 4, seccidn 4,2 fue expuesto nuestro mapa de procesos, el
cual, indica los procesos estratégicos, claves y de soporte de Quimicalzen. Sin embargo,

es necesario reconsiderarlo en este capitulo.

b

‘Esiratégioos ‘ Administracién ‘

Claves | Técnico | | Ventas ‘

—— e
! Vo | |

‘ Soporte ‘ Contabilidad ‘4»‘ Marketing

Tabla 20- Mapa de procesos.
Fuente: (Coronel, 2018)
Elaborado por: Pamela Zenteno H.

- ‘ Comercial - ‘ Produccion ‘

Para un mayor aprovechamiento de los procesos, se ha visto la necesidad de realizar
un macro proceso que le permita a Quimicalzen alcanzar su planeacién estratégica

planteada anteriormente.

Como se puede observar en el Anexo 1, Quimicalzen esta compuesto por 9 procesos
que permiten el funcionamiento de la empresa que son: Administracién, Bodega, Plantas
de Tratamiento de Aguas, Ventas, Gestion técnica, Comercializacién, Marketing,
Contabilidad y Gestién financiera. Cada proceso cuenta con subprocesos y cada
subproceso cuenta con sus actividades, las mismas que se han considerado para llevar a

cabo la planeacion estratégica planteada anteriormente.
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CONCLUSIONES

Una vez finalizada la planeacion estratégica de la empresa QUIMICALZEN Cia.

Ltda., se obtienen varios resultados y recomendaciones.

Se pudo definir mediante un analisis de situacion inicial que la empresa a pesar de
tener una participacion en el mercado por mas de 20 afios, cuenta con varios problemas

internos como externos, los mismos que le han dificultado en su crecimiento.

En conjunto con los directivos de la empresa y sus colaboradores se logré establecer
un direccionamiento estratégico, el mismo que tomara cinco afios para el cumplimento
del mismo; mediante los valores estratégicos se consiguid la declaratoria de mision,

vision y estrategia empresarial

A continuacion, se pudo definir las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
de Quimicalzen, las mismas que mediante herramientas se observo que la empresa cuenta
con factores internos més fuertes que los externos, los mismos que nos fueron Utiles para
implementar objetivos a largo plazo accesibles, como también nos permiti6 el desarrollo

de un plan estratégico.

Los resultados anteriores nos fueron Utiles para lograr establecer los objetivos a corto
plazo considerando que estos objetivos puedan ser cumplidos para el personal de
Quimicalzen, dichos objetivos nos permitieron implementar el Plan Operativo Anual

conocido también como POA.

Como resultado final se concluy6 que la empresa cuenta con personal suficiente para
lograr cumplir con los procesos que Quimicalzen necesita para lograr el cumplimiento de
este trabajo, a los procesos que actualmente la empresa trabaja fueron modificados y

mejorados segun un andlisis y estudio que se realizo.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se hace a la empresa son las siguientes:

e Realizar un andlisis financiero de la empresa, para lograr su inversion.
e Cumplir con lo propuesto en este trabajo.
e Cumplir con un plan estratégico anual para el cumplimiento de un plan

estratégico a largo plazo

e Mantener y respetar las herramientas y matrices durante el tiempo establecido.

e Crear planes e incentivos para sus colaboradores en todas sus areas
e Considerar que los objetivos y los planes estratégicos pueden variar y

modificarse segun las necesidades de la empresa.
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1. ANEXO1

ANEXOS

MACRO PROCESO "QUIMICALZEN"

=]

(2=}

w

g ADOMIMISTRATIVO

i

o

w

o

E MEJORAS EN LOS PROCESOS INTERMOS DE POLITICAS
= L& EMPRESA INTERM&S
=]

o

(2=}

w

g Mejoras de lo= Control del persanal y Manejo de las politicas
= proGesos alianzas estratégicas internas

[

TAREAS

Ewaluacian del
funcionamiento de la
BMpresa

Evaluacidn del cuello
de biotella

Creacidn de mejoras
internas

Evaluacion de los
Procesos

Capacitacion del
personal para la
ejecucian de los
distintos procesos

E=tandarizar los
procesos

Ewvaluacian del
personal ylas alianzas
estratégicas

Identificar los
procesos que
necesitan mas
persanal

Contratacion de nuewo
personal y alianzas
estratégicas

Ewaluacion de las
propuestas
estratégicas

Identificar y manejar los
problemas de los
trabajadares

F acilitar el trabajo al
trabajador

Crear las politicas y
reglamentos internos

Dibulgar las politicas y
reglamentos de la
empresa

Controlar el
cumplimienta de las
politicas internas

Ewvaluacion de las
politicas internas

Tabla 21- Macro procesos-Administrativo.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.



MACRO PROCESD "OQUIMICALZEN"

(=]

i

= BODEGA Y TRAMNSFORTE

&

wr

o

= . PROCUCCION DE MANEJD DE

E MANMEJD ¥ CONTROL DE INVENTARIO MANMEJOD Y CONTROL DEL YEHICULD INSUMOS GUIMICOS EODEGH

|

w

wr

w

g Fecepeidny despacho Solizitud de compra de e . — . Produccmn’de_ Giestidn para el mansjo
. A . Fevigidn vehicular Coordinacion de viaje insumos quimicos

= de inventarico mercaderia faui i de bodegs

= iquidos y sdlidos

2

TAREAS

Contabiliazacidn de
mercaderia que llega

Almacenamiento de la
mercaderia

Verifizacidn del estado
de la mercaderi a que
nos entregan

Limpieza de
mercaderia

Despacho de la
mercaderia

Reqistro de la
mercaderia que entray
sale de labodega

Coontea de mercaderia
enbodega

ldentifizacidn de las
productos que e
encusntran en el limite
minimo de
almacenamienta

Solicitud de los
productos que e
Tequieren comprar

Fegistrd de larevisidn
vehicular antes y
después de viajar

Solicitud del envid al
mecanica para el
respectivo
mantenimiento del
vehiculo

Fetiro y revision del
vehiculo despies del
mantenimiento del
mecinico

Carga de la merzaderia

Solicitud de vidticas

ldentifizacidn de la
ubicacidn del cliente

Werificacion de las
documentos que se le
entrega al cliente

Contacto con el
personal que va
arecibir el producta

Preparacion de la
maquinaria

Preparacidn del
producto segin la
farmulacidn requerida

Pezarlos productos

Erwazado del producto

Etiquetado del
producto

Proponer mejoras para
la preparacian de los
productos

Limpieza de la bodega

Cumplimiento del
manual de sequridad
industrial

Almacenamiento
Sptima de los
productos

Fegistro diario de los
productos
almacenados

Control de los equipos
y herramientas que se
encuentran dentro de la
bodega

Tabla 22- Macro procesos -Bodega y transporte.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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=}

Jut}

3 VENTAS

E

=}

4]

=}

% ESTUDIO DE CLIENTES GESTION DE DOCUMENTOS COMPRAS PUBLICAS
3

@

bt}

5 Arl.al.tza.r 3 loz clientes Estudio de loz clientes Seleccisn de prospectos Documentacion para el Documentacion intemno de la Wisita del portal
= perdidos actuales cliente empresa

=]

B4

Identificacion de los clientes
perdidos.

Investigar los motivos por
los que se perdieron los
clisntes

Crear nuevas negociaciones
con los clientes perdidos

Realizar seguimiento a los
clientes perdidos.

Realizar estrategia de
aumento de clientes

Anlisis de frecuencia de
compra del cliente

Andlisis de productos que
consume ¢l clisnte

Andlisis si el cliente recibe 0
necesita asistencia del
téenico

Programar las visitas al
cliente

Fealizar evaluaciones de
conformidad con el servicio
v preducto al cliente

Buscar nueves clisntes

Estudiar los posibles
productos que les puede
interesar al prospecto

F.ealizar negociaciones con
los prospectos

Fealizar seguimiznto de las
cotizaciones enviadas.

Fealizar estrategia de
aumento de clientes

Envio de fichas técnicas y
hojas de seguridad

Envio de cotizacion

Envio de catalogo, brochure
v demas artes de
presentacion de la empresa.

Feportes de ventas

Documentacion para vidticos

Fealizar estrategia de
aumento de clientes

Fealizar estrategia de
aumento de clientes

Evaluacién de los procesos
que salgan al portal

Contacto con el cliente por
=i va a lanzar un nueve
proyecto

Participacién en el proceso

Documentar los procesos
que sz han participado

Reporte del resultado

Tabla 23- Macro proceso-Ventas.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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o
&8
3 GESTION TECNICA
E
o
@
S
% ANALISIS DE AGUA EJECUCION DE NUEVOS PROYECTOS GESTION DE DOCUMENTOS
3
=]
F Estudio disefio dz plaa
t v 2 t
% Clientes que reciben andlisis Clientes que cusntan con Desarrolle dz nuevos df :ml:s}u ;i::sosistirmsadi Ejecucion de documentos Ejecucion de documentos
> de agua periodicamente algin problema en sus aguas proyecto a;uaks ) técnicos intermos
B i
=

Coordinar con & clisnte la
wisita mensual

Evaluar la situacion actual
del agua

Evaluar la situacion actual
del agua

Identificar si la dosificacion
de los productos quimicos es|
fa correcta

Formulacién de productos
quimices a despachar

Identificar 1a razon por la
que se va hacer el andlisis
quimico

Coordinar con el cliente la
visita que se realizard

Coordinar con el cliente la
wvisita que s2 realizard

Evaluar la situacion actual
del agua

Dear soluciones al cliente

Solicitar cotizacitn de los
productos a ofrecer

Formulacién de productos
quimicos a despachar

Identificar mevas
oportunidades

Disefio y desarrollo de
producto

Disefie y desarrofle de
producte

Realizar prusbas de los
productos a lanzar

Estudic de mercado

Estudio geologico v
poblacional

Disefic de la planta de
tratamiento de agua

Disefio de 1a planta de
tratamiento de agua

Gestion parala fabricacion
de la parte metalmecanica de
la planta de tratamiento de
agua

Cilenlo de lechos filtrantes &
insumos quimicos a
consumir

Gestién para instalacion de
la planta de tratamiento de
agua

Realizar fichas técnicas de
los productos

Realizar hojas de seguridad
de los productos

Fealizar hojas de seguridad
de los productos

Ejecutar informes técnicos

Feportes de situacion de los
clientes

Documentacion para vidticos|

Documentacién para viaticos

Reporte de avance d los
fuevo proyectos

Tabla 24-Macro proceso-Gestién Técnica.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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o

it

g COMERCIALIZACION

£

o

I

o

g COMPRAS NACIONALES IMPORTACIONES
3

I

&4

:2 Compras Negociaciones con Insumos quimices o materia
= P proveedorss prima

)

T

Ejecucion de compra de
HISTHNeS qUiticos o materia

prima

Ejecucion de compras
administrativas

Ejecucion de compras para
seguridad industrial

Ejecucion de compras de
insumos de limpisza

Ejecucion de compras de
reactives

Ejecucion de otras compras

Actualizacion de los
proveedores periodicamente

Relaizacion de negociacionss
constantes con los
provesdores

Mejorar los precios de las
compras

Identificacion de los
productos mas impertantes
2 importar

Identificar a provesdores
externos

Negociar con proveedorss
externos

Gestion de importacion

Tabla 25-Macro proceso-Comercializacion 1.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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o

]

a COMERCIALIZACION

£

=]

&

g GESTION DE TRANSPORTE GESTION DE DOCUMENTOS
3

v

&4

u .. N

= .. . Gestion de transporte para .. Ejecucion de documentos
] e e e ]

= Gestion transporte propio alquilar Gestion de documentos internos

]

x

Programacion de wiajes

Gestion de viaje

Actualizacion de
transportistas

Negociacion con
transportistas

Verificacion de producte
entregado al cliente

Solicitud de documentos de
los insumos quimices

Solicitud de documentos de
importacion

Solicitud facturas de las
compras

Ejecucion de retenciones

Informe de compras
periodicas

Solicitud de aprobacion de
compras

Tabla 26-Macro proceso-Comercializacion 2.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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Dizefio de brochure

Disefio de catdlogos

Disefio de letreros

Otros disefios

PTAP

Dizefio de envasado

Disefio de etiquetado de los
insumos quimicos

redes sociales

Interaccion con el cliente

Aumento del nimero de
seguidores periodicamente

Generacion de ventas
mediante las redes sociales

Poste de ofertas, productos
¥ servicios que ofrecemos,
contactos y ubicacion de la
empresa, entre otros

Reporte del manejo de redes
sociales

=]
4]
S MARKETING
S
=]
4]
8 PROPUESTAS DE
g MANEJO DE LA IMAGEN EMPRESARIAL MANEJO DE REDES SOCIALES Y PAGINA WEB VENTAS
& NT
v
g Elsboracisn de las disti
fal e . . oracitn de las distintas
:9( Diszfio d'. d anios ds Manjo de la imagen de los Manejo de redes sociales Manejo de pagina web propuestas para el aumento
= presantacion productos dov
£ e ventas
=
Disefio de stiquetas de Creacion de artes y tomar
Disefio de infografias B ehqee " fotos de los productos para Implementar pagina web Creacion de promosiones

Tomar fotos de los
productos

Interactuar en la pagina web

Subir contenido a la pagina
web

Creacion o invelucramiento
de la empreza a eventos
estratégicos

Elaboracion de estratégias
comerciales

Tabla 27- Macro proceso Marketing.

Fuente: Propia

Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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o

]

o CONTABILIDAD

E

o

]

a GESTION DE : : : :

o R - R

; CONTABILIDAD GESTION ESTRATEGICA DIMPLEMENTACION DE POLITICAS
=

w

b

2 Ejecucion vy control de los

g ] . N " Propuestas de estrategias Politicas mternas Politicas externas
= diarioz contables =

=}

=

Conciliacion bancaria

Declaracion del iva y
retencion

Contabilizacion de roles

Revizion de cuentas
contables

Control de gastos

Reporte de la Dinardam y el
SETED

Identificar las distintas
oportunidades que cuente la
empresa para su beneficio

Realizar evaluacionss
periodicas de la situacion
actual de la empresa

Implementar estrategias que
facilite &l funcionamiento de
la empresa

Implementar v controlar las
politicas de gastos
periodicamente

Implementar v controlar las
politicas de vidticos

Implementar v controlar las
politicas de actives de la
empresa.

Implementar v controlar las
politicas de comisiones

Implementar ¥ controlar las
politicas de ejecucion de
documentos contables

Implementacion y control de
politicas del SETED

Implementar ¥ controlar las
politicas de recepcion de
documentos contables

Tabla 28- Macro proceso Contabilidad.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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o

@

g GESTIGN FINANCIERA

E

o

w

d - -

2 RECUPERACION DE CARTERA COORDINACION DE PAGOS REPORTES
g

w

w

2

;D( Gestion de cobranzas Delegacion de cobro Pagos proveedores Pagos internos Reportes internos
5

=z

Contacto con el cliente para
coordinar fecha de pago

Confirmacion del pago del
cliente

Retiro del pago dela
ubicacion del cliente

Cobranza del cheque o
deposito del dinero en el
banco

Coordinacitn con el
vendedor de cobrar

Coordinacion con &l
transportista de ir a retirar €l
pago

Elaboracion de plan de pagos|
mensuales

Respeto con los acuerdos de
pago que s realizan con los
proveadores

Elaboracion de politicas de
compras pericdicaments

Aceptar compras

Elaboracion de politicas de
compras periodicamente

Elaboracion plan de compras
para limpieza, EP.P., gastos
fijos, entre otros

Cancelacion a transportistas

Autorizacion v pago de
vidticos

Elaboracion de plan de pages
para los institutos
financieros 2 institutos
municipales

Manejo de caja chica

Elaboracion de mejoras
internas

Reportes de cobros, pages v
dinero disponible

Reportes de caja chica

Tabla 29- Macro proceso-Gestién Financiera.
Fuente: Propia
Elaborado por: Pamela Zenteno H.
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