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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion, presenta el disefio del Cuadro de Mando Integral (BSC)
para SANCECI Cia. Ltda., que pretende presentar a la empresa una herramienta de gestion
estratégica, que permita medir su nivel de accidn, proporcionando la identificacion de los
factores que aporten a lograr las metas planteadas, generando retroalimentar con todos los
miembros de la organizacion los objetivos a cumplir de manera oportuna, que permita

ajustar las estrategias de ser el caso.

En el primer capitulo se presenta el diagnostico de la empresa SANCECI Cia. Ltda., en

donde se referencia los datos histéricos, la descripcion de los procesos administrativos.

En el segundo capitulo, se describe el marco tedrico referencial y conceptual del disefio

del Cuadro de mando Integral (Balanced Scorecard).

En el capitulo tres, se propone el disefio del Cuadro de Mando Integral para la empresa
SANCECI Cia. Ltda.

Finalmente, el cuarto capitulo, hace referencia al Plan de accion del Sistema de gestion

Integral de la empresa.
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ABSTRACT

This graduation work plesents the design of the Balanced Scorecard (BSC) for
SANCECI Lid. Company, aimed at offering a strategic management tool to measure its
level of action. Therefore, this instrument provides the identification of factors that
contribute to achieve the goals set, generating feedback to all members of the
organization so as to meet the objectives in a timely manner, allowing adjustments in the
strategies if necessary. The first chapter presents the diagnosis of SANCEC] Ltd.
Company, including historical data and a description of the administrative processes.
The second chapter describes the referential and conceptual framework of the Scorecard
(Balanced Scorecard) design. The third chapter proposes the design of the Balanced
Scorecard for SANCECI Ltd. Company. Finally, the fourth chapter refers to the Action

Plan of the company’s Integrated Management System.

Keywords: Balanced Scorecard, Strategic Management, SANCECI Ltd. Company.
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INTRODUCCION

El acelerado crecimiento econdmico y expansion en el mercado cuencano en los ultimos cuatro
afios de SANCECI Cia. Ltda., se han creado mayores procesos administrativos dentro de la
entidad para poder ofrecer una mejor comercializacion de productos masivos para la ciudad de
Cuenca; sin embargo, muchas de las estrategias no son puestas en marcha para poder crear valor
agregado a los servicios que presta la empresa, evidenciando falencias tanto en los procesos
administrativos como también en sus funciones, por lo que no se tiene un constante monitoreo
y seguimiento a las mismas. Existe un déficit de informacion respecto a un modelo de sistema
de gestion integral, que permita proporcionar informacion a los colaboradores del alto nivel
ejecutivo y su Gerencia General, esto con el propdsito de aportar indicadores de gestion que
ayuden a la toma de decisiones mas acertadas, pudiendo optimizar los recursos y mejorar las
actividades de las distintas areas involucradas en la comercializacion de productos y prestacién

de servicios, facilitando la optimizacion de la gestion empresarial.

La calidad de productos, el servicio y los precios accesibles que SANCECI Cia. Ltda., ofrece a
sus clientes, ha logrado que la misma se encuentre entre una de las empresas de comercializacion

de productos de consumo masivo favoritas de la ciudad de Cuenca.

SANCECI Cia. Ltda., se encuentra ubicada en la calle Mariscal Lamar 2-59 y Tomas Ordofiez
de la ciudad de Cuenca, Provincia del Azuay. Empresa que visiona el futuro para los clientes y
empresarios; Y, gracias al apoyo de sus colaboradores ha venido desarrollando nuevas formas

de gestionar sus recursos, considerando siempre las oportunidades del mercado.

Para continuar la linea del crecimiento y mejora continua, a peticion de la Gerencia General se
plantea estructurar un Cuadro de Mando Integral que permita medir y evaluar la consecucion de

los objetivos estratégicos, existiendo seguimiento y mejora en los mismos.

Por lo tanto, se hace necesario el desarrollo de esta herramienta administrativa para mejorar el

modelo de planeacién, sistema de informacion y seguimiento de la gestién; ya que si SANCECI

1



Cia. Ltda., tiene y administra los diferentes procesos de comercializacién, que mejor que
adquiera una estructura del Cuadro de Mando Integral Balanced Scorecard (BSC) para que
ayude a la Gerencia General a dar seguimiento al Plan Estratégico y obtener de esta manera

resultados definidos que ayuden a tomar decisiones efectivas y eficientes.



CAPITULO 1: DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA: SANCECI CIA.
LTDA:

1.1.RESENA HISTORICA DE SANCECI CIA. LTDA

Hace 30afios en las calles Mariscal Lamar 2-35 y Tomas Ordofiez funcionaba Emprovit
(empresa nacional de productos vitales), siendo la misma del Estado ecuatoriano, que tenia
como finalidad ayudar a las personas de bajos recursos econdémicos en la provision de alimentos
de consumo masivo a precios accesibles; esta empresa quebrd y bajo las normas de liquidacién

se puso a remate, la cual no tuvo interesados por un largo periodo.

Después de siete afios se volvid a rematar el edificio, participando entonces varias personas, los
actuales propietarios de SANCECI Cia. Ltda., fueron quienes tuvieron la mejor oferta y pasaron
hacer propietarios del inmueble. Inmediatamente el 21 de diciembre del 2001 se inaugura el
local y comienza a funcionar la Mega Tienda Santa Cecilia, constituyéndose a titulo personal a
nombre de la sefiora Gladys Cecilia Barahona Pinos. El lugar donde inicid sus actividades la
mega tienda era pequefio, y éste no era suficientemente amplio para atender a la clientela que
tenia, por los que, surgio la necesidad de ampliarlo y remodelarlo teniendo como objetivo vender
productos de primera necesidad aprovechando el prestigio que anteriormente tenia Emprovit en

la venta de ese tipo de productos.

El nombre de “Mega Tienda” se deriva con el propdsito de hacer de este negocio una tienda

grande, el nombre de Santa Cecilia es en honor a la duefia de la empresa.

En la actualidad la empresa tiene una mayor acogida por sus clientes, razon por la cual se vio la
necesidad por parte de su propietario de realizar una nueva ampliacion, incrementando una
nueva linea de productos como: electrodomésticos, ferreteria, plasticos; y, para un mejor

servicio a sus clientes se realiz6 la construccion de un estacionamiento subterraneo.



El cambio de nombre de mega tienda a SANCECI Cia. Ltda., fue el primer objetivo alcanzado
al convertirse en una empresa de Responsabilidad Limitada, siendo la apertura de una nueva

sucursal en el sector de Totoracocha, su objetivo inmediato a seguir por parte de la empresa.

1.2.DESCRIPCION DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE
SANCECI CIA. LTDA.

El ingeniero René Barahona, gerente de la empresa, es el encargado de la administracion y

funcionamiento del supermercado Santa Cecilia.

Las compras estan a cargo del jefe de bodega, las realiza en base de un informe semanal del
stock recibido por el jefe de perchas; los dos empleados estan encargados de algunas actividades
administrativas contables como: revisar las facturas, efectuar las retenciones de impuestos y de
verificar que los productos recibidos se encuentren en buen estado a través de un sistema

computarizado.

En caso comprar mercaderia nueva se comunica al gerente administrativo, para la autorizacion
respectiva; una vez realizado dicho trdmite el proveedor realizara la negociacion con el jefe de

bodega.

El contador se encuentra directamente relacionado con el gerente, ya que es la persona que
informa y notifica las necesidades de la empresa y con la ayuda del auxiliar contable realizan

todos los registros y tramites contables de la empresa.

El asistente de gerencia es la persona que tiene a su cargo el manejo de cartera, la agenda del
gerente para coordinar las distintas reuniones empresariales que pueda tener. Estas reuniones se
controlan a través de informes, con el prop6sito de mantener constancia de la temética abordada,

los participantes y el nivel de importancia que representa para la empresa.



En la seccién de bazar la persona encargada de realizar las compras es la supervisora, esta
actividad la realiza de acuerdo a las necesidades de los productos, previa autorizacién del jefe

de bazar.

La supervisora de cajas, es la responsable del manejo y control del personal de esta area, con la

finalidad de prevenir robos o fraudes.

La vigilancia de la empresa, la realiza un grupo de personas encargadas de velar por la seguridad
de los clientes y bienes del supermercado. Existe un supervisor que maneja todo el equipo de
vigilantes. Asimismo para un mayor control y monitoreo la empresa cuenta con un circuito

cerrado de television, que incluye camaras de vigilancia controladas por el supervisor.

1.3.SITUACION ACTUAL DEL PLAN ESTRATEGICO

Como la planificacion estratégica es un tema importante para la empresa, se inicié con un plan
basico en donde se analizé la razén de ser de la empresa, hacia donde quiere llegar y cual es su

principal objetivo; siendo plasmado de la siguiente manera:

Segun el documento de Constitucion de SANCECI Cia. Ltda. (2001) la mision, vision y objetivo

son:

Misién: Vender productos de primera necesidad con una utilidad razonable y con precios

accesibles a los clientes.

Vision: Crecer en base a la calidad, precios competitivos y buena atencion al cliente.

Objetivo: Abrir a sucursales desde el mes de diciembre 2015 en el parque industrial con una

cadena de productos comerciales y asi competir con las grandes empresas.




El presente trabajo de investigacion inicid con la estructuracion de la Mision, Vison y Objetivos,
luego se realiz6 el anélisis de la situacion actual de la empresa destacando los siguientes

aspectos:



Recursos humanos y financieros:

Recursos humanos:

La seleccion del personal lo hace el Gerente General directamente, a traves de la recepcion de
carpetas, considerando las mejores condiciones del perfil profesional de los postulantes para los

cargos vacantes.

Los sueldos se cancelan a los empleados y trabajadores mensualmente, dentro de los cinco

primero dias laborables de cada mes.

El equipo administrativo desde el inicio de actividades de la empresa se ha mantenido sin
ninguna variante hasta la actualidad; lo que no sucede con el personal de perchas, que evidencia

una rotacion constante de personal.

Recursos financieros:

La empresa inicio sus actividades con recursos propios, con los que se adquirio el inmueble en
donde funciona actualmente SANCECI Cia. Ltda. La empresa registra un crecimiento sostenible

en base a las utilidades que genera el negocio.

Teniendo como preambulo la mision, visidn, objetivo y recursos, se determiné las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, mediante el andlisis FODA, que se describe a

continuacion:

Fortalezas: ubicacion, precios, servicios.

Oportunidades: La oportunidad de vender pléasticos y electrodomesticos.

Debilidades: Demasiado trafico para llegar a SANCECI Cia. Ltda.

Amenazas: Competidores Como: Gran Aki y Supermaxi, ya que son los duefios de la empresa

La Favorita y Nestle.



Una vez determinado el FODA de la empresa se armo la primera planificacion estratégica que

fue concebido solamente en politicas y estrategias como se determina a continuacion:

Politicas en compra

La empresa o persona con las mejores ofertas se convierten en nuestros proveedores.

e Unicamente el Gerente autoriza la compra de mercaderia Nueva.

e Para el abastecimiento continuo las compras la realiza el jefe de bodega y el de perchas

conjuntamente.

e Larevision del stock se realiza semanalmente.

e El jefe de bodega debe revisar que las facturas estén correctamente llenadas antes de

entregar contabilidad.

e El pago a proveedores se realiza de la siguiente manera; si la cantidad es minima el pago
es al contado v si la cantidad es razonable se realiza a crédito, pagando quincenalmente

y esta actividad esta cargo del gerente administrativo

Politicas en ventas

e Las ventas se realizan al contado y también a crédito a través de un convenio gerencial

mediante letra de cambio estableciéndose los requerimientos minimos.

Estrategias de SANCECI CIA LTDA:

e Captar nuevos clientes a través de la venta de productos con menor precio.



e Convenios con empresas grandes como son Nestlé, Unilever, La Fabril, La Italiana, La

Europea.

e EI distribuidor mayorista de arroz y azlUcar es comercial Barahona quien le provee a

SANCECI Cia. Ltda. sin ninguna utilidad y esta a su vez beneficia al consumidor final.

Como se pudo observar, la primera planificacion estratégica es rudimentaria, lo que indica que
la parte administrativa de la empresa Unicamente estd enfocada en cumplimientos con la ley,
mas no enfocada en cumplimientos con el personal y con su mision y vision, en base a esto, se

vio la necesidad del mejoramiento y actualizacién de la planificacion estratégica de la empresa.

1.4.ACTUALIZACION DEL PLAN ESTRATEGICO

En base a lo hablado anteriormente, se pretende actualizar el plan estratégico principal de la
empresa ya que es en donde no se enfoca en todo lo relacionado con una investigacion a
profundidad, el andlisis FODA, se describié de manera muy superficial ya que no detalla a
cabalidad lo que es las Fortalezas, ni determiné con detalle las Oportunidades, no describe las
Debilidades y no considera todas las Amenazas existente en el mercado de Cuenca.

Considerando una economia en constante evolucion y con cambios tributarios, politicos y de
mercado, se pretende actualizar la planificacion estratégica para que se adapte a los nuevos
cambios dentro de la empresa como son las nuevas Fortalezas adquiridas, las Debilidades que
pudieron haberse generado por los constantes cambios antes mencionados, las Oportunidades
gue se han generado por los cambios en el mercado y en las leyes y las Amenazas surgidas por
el crecimiento del mercado, y la Ciudad donde esta ubicada, para ello tomaremos en cuenta que
falta:

- Actualizar la misién, visién, objetivos.
- Re hacer el andlisis FODA.
- Implementar la matriz DAFO.

- Realizar un cuadro de mando integral.



Crear indicadores de desempefio.
Crear un BSC.

Crear estrategias mas detalladas.

Realizar la implementacion de la estrategia.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

2.1 SISTEMA DE GESTION INTEGRAL:

El sistema integrado de gestion (SIG) es una plataforma que permite el uso de los sistemas de
gestion, que antes se manejaban en una empresa de forma individual. Actualmente su uso es de

forma integrada cuyo objetivo es el de reducir los costos y maximizar los resultados.

El SIG logra su objetivo al agrupar en un solo documento una serie de manuales,
procedimientos, instrucciones, documentos; y, por un personal exclusivo para cada proceso, en

un solo médulo que se reportara directamente a la Gerencia de la empresa.

Integrar los sistemas de gestion es, en otras palabras, una nueva forma de sintetizar las
actividades de una organizacion para controlar integralmente y de forma eficiente y eficaz las
diferentes variables que existen en el mercado, colocando como objetivo principal el logro de
una politica integrada de gestion, asegurando asi la competitividad, que se permita responder a

las exigencias de los mercados nacionales e internacionales.

2.2 CUADRO DE MANDO INTEGRAL.:

2.2.1 RESENA HISTORICA.

En este campo de los negocios, este concepto fue desarrollado por Robert Kaplan y David P.
Norton, y colocado en el libro de ambos StrategicMaps. El concepto fue introducido
previamente en el libro BalancedScorecard, por ellos mismos. Conocido en castellano como

Cuadro de mando integral (CMI).
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De hecho, a ellos se debe el desarrollo del CMI en 1992, apareciendo por primera vez en un
periodico publicado en Harvard Business Review. El objetivo del CMI que segun los autores:

“es proveer a las organizaciones las medidas para medir su éxito”.

De acuerdo con la experiencia continuada con las organizaciones que pusieron en ejecucion con
éxito el CMI, Kaplan y Norton descubrieron dos factores comunes importantes entre las

organizaciones que implementaban el CMI con éxito: los factores focales y alineamiento.

Las organizaciones, mientras elaboraban su CMI, fueron forzadas a replantear sus prioridades y
describir sus estrategias; por consiguiente estos inconvenientes llevaron a Kaplan y Norton a

toparse con un principio mas profundo: “no se puede medir lo que no se puede describir”.

2.2.2 DEFINICION DE CUADRO DE MANDO INTEGRAL:

El cuadro de mando integral (CMI) o BSC, es una herramienta de gestion que ayuda a la toma
de decisiones, mediante la obtencién de informacion periddica sobre el nivel de cumplimiento
de los objetivos estratégicos previamente establecidos mediante indicadores, el BSC permite
tener el control del estado de salud corporativo y la forma cdmo se estan encaminando las

acciones para alcanzar la vision.

2.2.3 ELEMENTOS DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL.:

Normalmente las 4 perspectivas metodoldgicas son validas para la mayor parte de las
organizaciones que aplican el cuadro de mando integral, aunque no debe ser considerado como
una estructura limitativa, sino orientativa ya que puede ir cambiando acorde a las necesidades

de las empresas que lo apliquen.
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Figura Nro 1: Fuete www.monografias.com.

2.2.3.1 FASES DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA:
PROCESO DE UN PLAN ESTRATEGICO

1. Definir la Misién y la Vision de la Organizacion.

2. Determinar los Objetivos de la Organizacion.

3. Analisis Situacional de la Organizacion.

4. Seleccion de las Estrategias para la organizacion del Plan Estratégico.

DEFINICION DE LA MISION Y VISION DE LA ORGANIZACION.
5. Lamision es una propuesta de gestion futura que compromete a toda la organizacion.
6. La vision esta definida como la propuesta de aspiraciones y metas que tiene la

organizacion.
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DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION.

Los objetivos de una planeacion estratégica son una manifestacion de lo que se pretende alcanzar
con el desarrollo de las actividades de la organizacion.

Los objetivos son los que marcan las metas a alcanzar e incluso como alcanzarlas. Los objetivos
que la empresa establezca para cualquier accion o departamento deben ser siempre coherentes
con los objetivos genéricos que se establezcan en el plan estratégico de la empresa, que es el

que articula toda la actividad y evolucién de la entidad.

ANALISIS SITUACIONAL DE LA ORGANIZACION.

El analisis situacional en algunas ocasiones recibe el nombre de analisis FODA, es decir la
empresa debe de estar consiente en todo momento de aquellos elementos que determinan sus
fortalezas y debilidades internas y tan bien realizar un analisis minucioso sobre las

oportunidades y aquellos elementos que representan sus amenazas.!

ANALISIS SITUACIONAL (FODA)

Diagnostico Interno.
¢Qué ventajas posee el producto?, ¢Desventajas?, ¢Qué capacidades apoyan el

desarrollo del plan? (Financieras, Organizacionales, Tecnoldgicas)

Entorno.
¢ Qué factores del entorno pueden afectar el éxito del producto o servicio?

1 (PLAN DE MARKETING, UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA, 2012, pag. 5)
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Competencia.
¢Quiénes son los competidores directos?, ¢Quiénes en sentido amplio?, ¢ Cuéles son sus

caracteristicas?, ;Como comparo mi oferta a la de la competencia?

Intermediarios.
¢Quiénes son los intermediarios en el mercado?, ;Cual es la estructura de la distribucién

vigente?

Clientes.
¢Quiénes son los clientes?, ;Qué necesidades presentan? , ¢Quiénes participan en el

proceso de decision de la compra?

Andlisis Interno.
FORTALEZAS- DEBILIDADES

OPORTUNIDADES- AMENZAS

SELECCION DE LAS ESTRATEGIAS PARA LA ORGANIZACION DEL
PLAN ESTRATEGICO.

DEFENICION DE LA ESTRATEGIA

PRODUCTO: Se debe considerar que caracteristicas tiene el producto, que decisiones se debe

tomar en cuenta a la marca, empaque, atributos tangibles e intangibles.

PRECIO: Qué estrategia de precio es mas conveniente, que variables se consideraran para

definir el precio (competidores, costos, clientes)

PLAZA: Que estrategia de estructura y distribucion se requiere, que tipo de intermediarios debe

participar y qué funciones.

PROMOCION: Qué mezcla de comunicacion es la indicada.

15



MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Planeacion Estratégica (2013) sefiala que: la matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)
permite a los estrategas resumir y evaluar informacion econémica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva. La elaboracion de una
Matriz EFE consta de cinco pasos:

Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito identificados en el proceso
de la auditoria externa. Abarque un total de entre diez y veinte factores, incluyendo tanto
oportunidades como amenazas que afectan a la empresa y su industria. En esta lista, primero
anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico posible, usando

porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de lo posible.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracion estratégica consiste
en constituir una matriz EFI. Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las
fuerzas y debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al elaborar una
matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga
apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar como si la misma fuera del todo
contundente. Es bastante mas importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras

reales.
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2.2.3.1.1. VISION, MISION, FODA:

La definicion y comprension del quehacer de una empresa en el mercado es una
conceptualizacidn abstracta. La mision es el punto de partida para la estrategia, la organizacién
y su alineamiento, pues la empresa actda como un sistema productivo encadenado. La misién
debe ser definida en términos de existencia organizacional para servir a los clientes.
(HERNANDEZ- PULIDO 2011).

Definir la mision de la empresa significa comunicar la razon de ser de la empresa, mas alla de
la busqueda de beneficios, crecimiento o riqueza. Se trata de sefialar como la empresa busca

generar valor para sus clientes y satisfacer las expectativas de los mismos. (VENTURA 2009).

MISION: es el propdsito general o razén de ser de la empresa u organizacién que enuncia a qué
clientes sirve, qué necesidades satisface, qué tipos de productos ofrece y en general, cuales son

los limites de sus actividades.

VISION: Es una aspiracion, en donde se detalla los logros y la posicion en donde se quiere ver

a la empresa en un periodo mayor a cinco afos.

FODA: La sigla FODA, es una herramienta de la planificacién estratégica que representa
Fortalezas (factores criticos positivos con los que se cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos
que podemos aprovechar utilizando nuestras fortalezas), Debilidades, (factores criticos
negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas, (aspectos negativos externos que

podrian obstaculizar el logro de nuestros objetivos).

2.2.3.1.2 ESTRATEGIA:

Una definicién mas orientada al tema empresarial la provee Bruce Henderson: “es la busqueda
deliberada por un plan de accion que desarrolle la ventaja competitiva de un negocio, y la

multiplique”. Muchas de las definiciones modernas hacen énfasis en la necesidad de una
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empresa de tener una ventaja competitiva, que la distinga de las demés. Segun Michael Porter,
la estrategia competitiva trata sobre “Ser diferente. Es decir, seleccionar una serie de actividades

distinta a las que otros han seleccionado, para ofrecer una mezcla tnica de valor”.

FORMULACION DE ESTRATEGIAS

La estrategia de una empresa consiste en el plan de actividades que los directivos establecen
para operar el negocio y dirigir las operaciones. La definicion de la estrategia representa el
compromiso administrativo con un conjunto de medidas, para lograr el crecimiento de la
empresa, atraer y lograr la satisfaccion de los clientes, competir con éxito, dirigir las operaciones
y mejorar su gestion financiera y de mercado. (THOMPSON-STRICKLAND-GAMBLE 2008)

La estrategia empresarial es el resultado del proceso de establecer los objetivos, las politicas y
los planes de una organizacién para alcanzar dichos objetivos y la asignacion de recursos para
poner los planes en ejecucion. La estrategia busca determinar un plan de accion que desarrolle
la ventaja competitiva de la empresa, de forma que esta logre crecer y expandir su mercado

reduciendo el de la competencia.

Formular las estrategias implica elaborar un plan para el cumplimiento de los objetivos a largo
plazo de la organizacion. Las estrategias deben ser ejecutables desde los puntos de vita
metodoldgico y econdmico. Se pueden definir para la empresa en forma global o para cada area

de la organizacion.
Existen algunos tipos de estrategias:

e Estrategias de Integracion: Integracion hacia adelante, Integracion hacia atras,
Integracion horizontal.

e Estrategias Intensivas: Penetracion en el mercado, Desarrollo de mercado, Desarrollo
del producto.

e Estrategias de Diversificacion: Diversificacion concéntrica, Diversificacion horizontal,

Diversificacion conglomerada.
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e Estrategias Genéricas: Liderazgo en costos, Diferenciacion, Enfoque.

Las politicas empresariales se definen como las directrices generales que condicionan la manera
como se lograran los objetivos y se ejecutaran las estrategias, es decir las politicas son una
especie de norma que permite estandarizar el comportamiento de los miembros de la
organizacion. Al igual que las estrategias, se puede definir politicas para toda la empresa o para

cada area.

CADENA DE VALOR

La cadena de valor es una herramienta que permite analizar las actividades estratégicas
relevantes en una empresa, con el objetivo de identificar las fuentes de ventaja competitiva. La
cadena de valor describe a la empresa como una serie de procesos y operaciones
interrelacionadas. Considerando este modelo, la empresa debe estructurar y desarrollar
actividades que permitan crear valor a un costo menor que la competencia y ejecutarlas de tal

forma que generen una diferenciacion. (TARZIJAN 2008).

La cadena de valor considera a las actividades o procesos que estan relacionados directamente
con la generacion de valor en la empresa, se las denomina primarias: logistica interna,
operaciones, logistica externa, marketing y ventas, y servicios. Las actividades de apoyo
permiten que las actividades que generan valor se desarrollen de una manera adecuada y son:
infraestructura de la empresa, administracion de recursos humanos, desarrollo de tecnologia y
abastecimiento. (TARZIJAN 2008).
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2.2.3.2 MAPA, OBJETIVOS E INICIATIVAS ESTRATEGICAS:

Se definen a los objetivos como formas de concretar un propdsito, es decir que los objetivos le
dan un sentido tangible al quehacer de la organizacion. El planteamiento de un objetivo es el
resultado de un problema estratégico. (HIJAR 2011)

Los objetivos estratégicos son los resultados esperados de la empresa hacia los cuales se dirige
la estrategia en tiempos y plazos especificos (largo, mediano y corto). En términos financieros
los objetivos corresponden a cuestiones de rentabilidad costos y precios, asi como de
produccién final (volumen de operaciones, tiempos de entrega o respuesta a los clientes, nivel
de productividad, segmentos de mercado y clientes). También se considera la calidad en
términos de cumplimiento de requisitos especificos para la lograr la satisfaccion de los clientes.
(HERNANDEZ- PULIDO 2011). Los objetivos se cumplen realizando acciones que permitan

cumplir con la misidn, inspirados en la vision de la organizacion.

El mapa estratégico o cuadro de mando integral (CMI) es una herramienta de gestion que ayuda
a la toma de decisiones mediante la obtencién de informacion periddica sobre el nivel de
cumplimiento de los objetivos previamente establecidos mediante indicadores, el BSC permite
tener el control del estado de salud corporativa y la forma como se estdn encaminando las

acciones para alcanzar la vision.

Los objetivos estratégicos se denomina a las metas y estrategias planteadas por una organizacion
para lograr determinadas metas y a largo plazo la posicion de la organizacion en un mercado
especifico, es decir, son los resultados que la empresa espera alcanzar en un tiempo mayor a un

afio, realizando acciones que le permitan cumplir con su misién, inspirados en la vision.
Las iniciativas en conjunto conforman el plan de accion de la empresa, tienen un fin muy claro,

tienen un coste, tienen una duracion determinada y, por supuesto, tienen un responsable

asignado para su correcto cumplimiento en presupuesto y en tiempo.
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2.2.3.3 INDICADORES

Un elemento esencial de la planificacion estratégica es la medicion del grado de consecucion de
los objetivos. De manera que en cualquier Plan Estratégico debe existir un Sistema de
Indicadores que asocie mediciones a cada uno de los objetivos estratégicos vinculados a dicho
Plan.

Asi pues, los Sistemas de Indicadores constituyen una herramienta imprescindible para medir
la eficacia de los planes; pero también son indispensables para identificar las mejoras que deban

introducirse en la institucion que los adopta.

2.2.3.4 PERSPECTIVAS

Diagrama Balanced Scorecard

¢Como podemas satisfacer a

nuestros accionistas?

Para satisfacer a mi ESTRATEGIA Para alcanzar mi vision
clie S € ccomo deben verme
nive cia mis clientes?
de mis procesos? ‘

¢Como debe aprender y mejorar mi
organizacion?

Figura 2 Imagen obtenida de http://www.tvconsultores.com/balanced_scorecard
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2.2.3.4.1 PERSPECTIVA FINANCIERA

La perspectiva financiera nos indica qué objetivos de crecimiento, rentabilidad o mantenimiento

debemos alcanzar para maximizar el valor de nuestros accionistas.

La perspectiva financiera tiene por objetivo mostrar si las estrategias elegidas e implementadas
por una organizacién estan contribuyendo al alza del valor de mercado de la empresa, a la

generacion de valor economico y al aumento de la riqueza de los socios.

2.2.3.4.2 PERSPECTIVA CLIENTE

La perspectiva cliente nos indica como debemos satisfacer a nuestros clientes para alcanzar

nuestros objetivos financieros.

La perspectiva del cliente tiene por objetivo mostrar si las elecciones estratégicas
implementadas por una organizacion estan contribuyendo al aumento del valor percibido por el
cliente mientras califica si la proposicion de valor para los segmentos de clientes esta siendo
concretada.

La satisfaccion y retencion del cliente y el enfoque en el mercado son las fuerzas que estimulan
las organizaciones que desean sobrevivir y prosperar de manera que si quieren alcanzar esto, la

empresa debe centrarse en los siguientes inductores de satisfaccion:

e Eltiempo
e Calidad
e Precios
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2.2.3.4.3 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

La perspectiva de los procesos internos nos indica cuél debe ser el nivel de calidad y eficiencia
de nuestros procesos para satisfacer las necesidades de los clientes llevandonos al tema de la

ejecucion de la estrategia.

En esa perspectiva del BSC, el ejecutivo lider y el equipo de proyecto identifican los procesos
criticos del negocio, cada empresa tiene un conjunto Unico de proceso para crear valor para los
clientes y producir resultados financieros, pero un modelo genérico de cadena de valor del

proceso interno abarca tres procesos principales:

e El proceso de innovacion
e El proceso operativo

e El servicio postventa

2.2.3.4.4 PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Los objetivos de esta perspectiva proporcionan la infraestructura que permite que se alcancen
los objetivos ambiciosos en las restantes perspectivas y son los inductores necesarios para
conseguir unos resultados excelentes en las anteriores perspectivas, indicAndonos que debemos

hacer para aprovechar nuestros potenciales.

La perspectiva de aprendizaje y crecimiento tiene por objetivo evaluar cual es el valor del
empleo para la empresa siendo que los inductores del crecimiento y aprendizaje provienen
primordialmente de tres fuentes: los empleados, los sistemas y la equiparacion de la

organizacion.
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2.2.4 CONSTRUCCION DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Con el objetivo de guiar el trabajo de construccion del BSC, es necesario contar con un plan

de desarrollo pensando en funcién de las caracteristicas y necesidades propias de la

organizacion, por tal motivo se presentan dos fases:

FASE DE PLANIFICACION:

En esta fase se realiza todo lo referente a la logistica del BSC, obtencién de informacién y

determinacion de los objetivos a establecerse, para ello se determinaron las siguientes partes:

Desarrollar objetivos para el BSC.

Conseguir el respaldo de la direccion.

Formar el Equipo de BSC.

Formular el plan del proyecto que se planted en un inicio.

Desarrollar un plan de comunicacion para el proyecto de Cuadro de mando integra.

FASE DE DESARROLLO

En la fase de desarrollo se pone en practica todo lo que se aplico en la fase de planificacion y

para ello se determinaron las siguientes partes:

Reunir y distribuir informacién de fondo.
Desarrollar o confirmar misién, vision, valores y estrategias.

Realizar una entrevista con la direccion.

Desarrollar objetivos y medidas de cada una de las perspectivas del Cuadro de Mando

Integral.

Desarrollar relaciones causa — efecto.
Establecer metas para las medidas.
Establecer indicadores.

Establecer fechas en que se van a cumplir.

Establecer responsables para cada tarea asignada.
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Desarrollar un plan de marcha para implementar el CMI.

25



CAPITULO 3: DISENO DEL CUADRO DE MANDO
INTEGRAL PARA SANCECI CIA. LTDA.

3.1. INTRODUCCION

Fundamentado en el marco tedrico de la Planificacion Estratégica y del Cuadro de Mando
Integral, se propone una actualizacion del Plan Estratégico vigente de SANCECI Cia. Ltda., los
mismos que contiene los lineamientos estratégicos como la mision, vision, valores y objetivos
estratégicos apoyados en el Cuadro de Mando Integral (CMI) o llamado Balanced Scorecard
(BSC).

Adicionalmente el CMI permitird un proceso de mejora continua, en el que incluird el
seguimiento de las estrategias con su evaluacion periodica y la adopcion de medidas correctivas.
De esta forma, SANCECI Cia. Ltda., contara con los beneficios de la planificacion estratégica
tal que le permita anticiparse a los cambios futuros, prepararse y adaptarse a ellos con mayor
facilidad.

Para la definicion del Plan Estratégico se realiz6 un proceso de participacion que promovio la
reflexion y discusion sobre temas estratégicos que afectardn a SANCECI Cia. Ltda. Para
conseguir la actualizacion de dicho Plan y obtener los resultados esperados se ejecutan varias

actividades las cuales se detallan a continuacién:

e Revisidén de documentos: En el periodo del 9 al 28 de febrero de 2015, se efectuo el
andlisis de informacion existente con la finalidad de hacer un diagnéstico preliminar de
los sectores involucrados, analisis interno y externo de SANCECI Cia. Ltda., con la
presencia de la propietaria y de los gerentes de cada una de las areas administrativas y

operativas.
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Entrevistas internas: En el periodo del 2 al 28 de marzo de 2015, se realizé entrevistas
a los gerentes de las areas administrativas y operativas, con la finalidad de recoger

insumos que permitan establecer el diagnostico interno y externo.

Entrevistas externas: En el periodo del 6 al 25 de abril de 2015, se realizaron entrevistas
a proveedores y varios clientes de SANCECI Cia. Lda., con el objetivo de recabar
informacidn que permitio establecer el diagndstico externo cuyos resultados determinan

los grupos de interés focalizados en la atencién al cliente.

Reuniones de trabajo: Del 27 de abril al 22 de mayo de 2015, se realizaron reuniones
de trabajo con la finalidad de revisar y ajustar de la misién, visién, valores y objetivos
estratégicos de SANCECI Cia. Ltda.

Talleres de inmersion: Del 15 de junio al 25 de julio de 2105, se efectuaron estos
talleres con la participacion de 15 integrantes de las diversas areas de SANCECI Cia.
Ltda.

Talleres especializados: Del 17 de agosto al 12 de septiembre de 2015, se ejecutaron
talleres especializados con grupos de trabajo sobre los temas estratégicos identificados.
En estos talleres se revisé los objetivos estratégicos, iniciativas generales y especificas,

junto con sus respectivos indicadores y responsables.

3.2. ANALISIS DEL AMBIENTE EXTERNO

3.2.1. MACROAMBIENTE

La empresa SANCECI Cia. Ltda., esta inmersa dentro de ambiente en el cual desarrolla sus

actividades comerciales, a partir del cual se pueden identificar las oportunidades y amenazas.

Existen varios aspectos que facilitan o restringen la consecucion de los objetivos de SANCECI

Cia. Ltda., aquellos factores que facilitan el accionar de la empresa son las oportunidades,

mientras que los que la restringen son denominadas amenazas.
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3.2.1.1. FACTOR ECONOMICO

Inflacion

Uno de los aspectos que se deben considerar en este andlisis es la inflacion, que se mide del

indice de Precios al Consumidor en el area urbana (IPCU).

INFLACION
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Grafico Nro 1: Inflacién

Fuente: http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

Como se puede observar en el grafico anterior, la inflacion si bien ha sido variable en los dos
ultimos afios, para el afio 2015 se registra los valores més altos, esto es en el mes de junio de
2015 la inflacion alcanzé el valor de 4,87%, y luego ese valor va decreciendo hasta el mes de

octubre del afio en curso que llega a 3,48%.

La inflacion en el afio 2015 ha sido superior a la de los afios 2013 y 2014, lo cual implica que
los precios de los bienes han incrementado, lo que afecta gravemente al giro de negocio de
SANCECI Cia. Ltda., debido a que al subir dichos precios, la poblacion ecuatoriana disminuye

su poder adquisitivo lo cual conlleva a que disminuyan las ventas de la empresa.
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La tendencia de la inflacidn es a la baja por lo que se prevé que se estabilizaran los precios con

lo que se podria avizorar la siguiente oportunidad (O1):

O1: Incremento en las ventas y la participacion de SANCECI Cia. Ltda., en el mercado de
consumo, por el incremento de la demanda de productos debido a la tendencia a la baja de la

inflacién.

Tasa de interés

La tasa de interés es una medida del desempefio de la macroeconomia, dicho desempefio afecta
a variables como la inversion, ahorro, consumo y demanda por dinero. Adicionalmente
representa el precio del dinero en el mercado financiero cuyos valores bajan cuando existe

liquidez y sube cuando no existe dinero.

La tasa de interés activa es el precio que cobra una entidad crediticia por el dinero que presta y

es una variable que indica el costo de financiamiento de las empresas.

A continuacién se muestra el grafico de la evolucidn de la tasa de interés activa referencial en

el Ecuador en el periodo noviembre de 2013 a octubre de 2015:

Tasa de interés activa
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Grafico Nro. 2: Tasa de Interés Activa

Fuente: http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
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En los ultimos dos afios la tasa de interés activa ha permanecido relativamente constante, con
variaciones que van desde 7,31% en marzo de 2015 hasta 9,11% registrado en octubre de este
afio. Debido a que las personas buscan financiamiento en instituciones financieras, inclusive
cuando se trata de comprar productos mediante el uso de tarjetas de crédito, la tendencia de la
tasa de interés activa es creciente por lo que la poblacion ecuatoriana buscard no endeudarse,
implica menos poder adquisitivo y por ende una disminucion en la comercializacion de los
productos que SANCECI Cia. Ltda., ofrece.

Fundamentado en lo anterior, la tendencia en el incremento de la tasa de interés activa representa

una amenaza (A1) la cual se identifica de la siguiente manera:

Al: Menor capacidad adquisitiva de la poblacién para acceder a los productos que ofrece
SANCECI Cia. Ltda., debido a la menor facilidad al acceso de financiamiento en las

instituciones financieras.

Por otro lado la tasa de interés pasiva es el porcentaje que paga una entidad financiera por sus
depdsitos a través de los diferentes mecanismos existentes para el efecto. A continuacion se

muestra la evolucion de la tasa de interés pasiva:
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Grafico Nro. 3: Tasa de Interés Pasiva

Fuente: http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva
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La tasa de interés pasiva registro su valor maximo en los meses de agosto y septiembre de 2015,
que denota que las entidades financieras tratan de impulsar la captacién de ahorros. La
incidencia de la tasa de interés pasiva no es representativa para SANCECI Cia. Ltda., ya que la

empresa no utiliza las entidades financieras para el incremento de sus ingresos.

Producto Interno Bruto (PI1B):

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor en délares de la produccién de bienes y servicios
del Ecuador. En el presente caso se ha logrado obtener la variacion trimestral del PIB desde el
primer trimestre del afio 2012 al segundo trimestre del afio 2015, como se muestra a

continuacion

VARIACION DEL PIB
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Gréfico Nro. 4: PIB
Fuente: http://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/836-en-el-segundo-trimestre-de-
2015-el-pib-de-ecuador-mostr%C3%B3-un-crecimiento-inter-anual-de-10

El PIB tiene una tendencia decreciente se puede inferir que las actividades econdmicas en el
Ecuador se desaceleran y que si no existe una recuperacion puede tornarse en una crisis

econdmica. El decremento del PIB muestra una amenaza (A2) como se enuncia a continuacion:
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A2: Desaceleracion de la comercializacion de productos que ofrece SANCECI Cia. Ltda.,
debido a la decreciente tendencia del PIB.

Balanza comercial

La Balanza Comercial es la diferencia entre los valores en délares de las exportaciones e

importaciones.

A continuacion de muestra el siguiente grafico de la evolucion de la balanza comercial
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Gréfico Nro. 5: Balanza Comercial
Fuente:
http://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/balanzaComercial/ebc20
1511.pdf

La Balanza Comercial para el afio 2015, segun el grafico anterior es de -1681,1 millones de
ddlares, lo que implica que las importaciones fueron mayores a las exportaciones, valores que
han alcanzado su mayor negatividad en comparacion con los afios 2012 y 2013, mientras que
en el afio 2014 la Balanza Comercial alcanzo valores positivos de 527,31 millones de dolares.

La Balanza Comercial tiende a ser mas negativa, es decir existird un potencial incremento de
las importaciones de bienes, lo cual puede generar una oportunidad (O2) que se enuncia de la

siguiente manera:
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0O2: Venta de productos diferenciadores que permitan dar impulso a la industria nacional.

Dolarizacion

La dolarizacion en el Ecuador ha generado estabilidad economica lo que ha permitido que la
poblacion acceda a créditos con mayor seguridad para efectuar sus gastos de diferente indole,

lo que genera una oportunidad (O3):

03: Mayor acceso a una variedad de productos que comercializa SANCECI Cia. Ltda., por el

sostenimiento de la dolarizacién en el Ecuador.

3.2.1.2. FACTOR POLITICO

Los aspectos politicos de un pais inciden directamente en las actividades econémicas, por lo que
la actual confrontacion que vive el Ecuador, por los diferentes aspectos que se han desarrollado

durante el afio 2015 principalmente, genera incertidumbre.

El nivel de popularidad que mantiene el Gobierno actual genera preocupacién en el sector
empresarial ecuatoriano, ya que dicho Gobierno ha adoptado medidas econdmicas que
perjudican o no permiten el desarrollo del sector empresarial, como son la creacion de
salvaguardias a la importacién de productos y materias primas, incremento de los impuestos y

el desempleo.

Lo sefialado en los parrafos anteriores, conlleva a la determinacion de la siguiente amenaza
(A3):

A3: Preocupacion del sector empresarial de la futura estabilidad econémica, por las medidas

adoptadas por el Gobierno actual.
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3.2.1.3. FACTOR LEGAL

Bajo este factor se toma en consideracion la normativa vigente, tales como leyes, reglamentos,
regulaciones y disposiciones que enmarcan las actividades empresariales de SANCECI Cia.
Ltda., tales como el Cddigo de Trabajo, se establece las condiciones laborales del personal que
es contratado por SANCECI Cia. Ltda.; y los procedimientos en caso de suscitarse alguna

contrariedad con los empleados.

Otra de las normas importantes a considerar es el Cddigo Tributario que establece los
lineamientos relacionados con el pago de las obligaciones con el Fisco, como con impuestos,

declaraciones, etc.

En base a lo sefialado, se puede establecer una oportunidad (O4) enunciada de la siguiente

manera.

O4: EIl conocimiento por parte de la Gerencia General de la normativa vigente ha permito que
SANCECI Cia. Ltda., nunca haya incurrido en problemas legales.

3.2.1.4. FACTOR SOCIAL

Remesas:

Es bien conocido que en el Ecuador, gran parte de su economia gira en torno a las remesas
provenientes de los migrantes, lo cual es mas marcado en el austro ecuatoriano, ya que muchas
familias de esta zona del pais han migrado a EEUU, Espafia, Italia, Inglaterra, etc., lo cual ha

permitido que sus familiares que han permanecido en el pais tengan una mejor calidad de vida.

A continuacion se muestra los flujos de las remesas recibidas en el austro ecuatoriano, desde el

primer trimestre del afio 2013 hasta el primer trimestre del afio 2015:

34



2300
2100

190,0

Millones de USD

1700

1500

20131 207311 2013112013,V 20141 2074.11 2014.1112014.1V 201511

S Remesasrecibidas e Tasadevariacion (t/t-1) ==« Tasadevariacidon (t/t -4)

Gréfico Nro. 6: Flujos de remesas recibidas- Austro
Fuente:
http://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/Remesas/EvolucionReme
sasAustrolT2015.pdf

De gréfico anterior se nota que las variaciones de los flujos de remesas han sido variables pero
en promedio existe estabilidad, pese a que la economia mundial estd en receso por los bajos
precios del petroleo, la tendencia de los flujos de las remesas que llegan al austro se prevé que
se mantengan ya que las mismas constituyen el segundo rubro mas importantes de ingresos para
la economia ecuatoriana luego del petréleo. Por otra parte y en detalle, a continuacion se muestra

en millones de dolares las remesas recibidas en la provincia del Azuay:

Santa Isabel,
32

Cuenca, 92,1

Grafico Nro. 7: Remesas recibidas, provincia del Azuay-1 Trimestre
Fuente:
http://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/Remesas/EvolucionReme
sasAustrol T2015.pdf
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Para el primer trimestre del afio 2015, 92,1 millones de ddlares llegaron a la ciudad de Cuenca,
lo cual y de acuerdo a los Gltimos acontecimiento mundiales respecto a las politicas migratorias
establecidas en los paises en los cuales los ecuatorianos han migrado, sumado a la crisis
econdmica mundial, se avizora que dichas remesas decrezcan, lo que implicard a corto o
mediano plazo una reduccion de la calidad de vida de las familias beneficiarias de tales remesas.
Ante lo cual se plantea la siguiente amenaza (A4):

A4: Disminucion de las ventas de SANCECI Cia. Ltda., por la reduccién de las remesas lo que

conlleva la reduccion de la calidad de vida de las familias beneficiarias de las remesas.

Mercado laboral:

De acuerdo a las estadisticas publicadas por el Instituto de Estadisticas y Censos (INEC) a
septiembre de 2015, la tasa de desempleo ha decrecido a nivel nacional y en particular en la
ciudad de Cuenca a valores del 2,6% en relacion a los afios anteriores, con tendencia al

decrecimiento, tal como se muestra en la siguiente tabla:

LM S e
e

sep-07 7,5% 7,3% 6,1% 5,9% 3,7%
sep-08 6,2% 8,6% 5,8% 8,0% 4,0%
sep-09 6,1% 13,0% 6,5% 9,6% 3,7%
sep-10 5,8% 10,0% 4,0% 6,1% 3,7%
sep-11 4,2% 5,8% 4,1% 4,9% 4.,7%
sep-12 3,4% 6,5% 4,4% 4,8% 4,2%
sep-13 4,7% 5,5% 4,3% 3,2% 3,6%
sep-14 4,9% 3,9% 4,2% 2,7% 4,9%
sep-15 5,2% 4,9% 2,6% 4,1% 4,8%

Grafico Nro. 8: Tasa de desempleo por ciudades septiembre 2007-2015
Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2015/Septiembre-
2015/Informe%20de%20Economia%?20Laboral_septiembre2015%620%28final%629.pdf
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Sin embargo en los ultimos meses del afio en curso, debido a la crisis econdmica mundial cuyos
efectos se han sentido en la poblacion ecuatoriana, se estima que en estos Ultimos meses del afio

2015, la tasa de desempleo se incremente, por lo cual se enuncia la siguiente amenaza (A5):

A5: Disminucion en la demanda de productos que comercializa SANCECI Cia. Ltda., por la
disminucion de la capacidad adquisitiva de bienes provocada por el incremento de la tasa de

desempleo.

Salario:

El salario minimo vigente que reciben los trabajadores, establecido por el Gobierno Nacional,
es de 354 dolares, lo cual permite tedricamente absolver las necesidades basicas de la poblacion
ecuatoriana. Para otros habitantes que no perciben salarios minimos sino superiores a éstos, y
gue en su gran mayoria estan en la funcion pablica, los salarios han sido congelados por decisién

gubernamental, lo que sugiere establecer la siguiente amenaza (A6):

A6: Disminucion de la venta de los productos de SANCECI Cia. Ltda., por el congelamiento

de los salarios.

Salud

El Gobierno Nacional a través del Ministerio de Salud Publica estd promoviendo una fuerte
campaia publicitaria de “Comer sano”, lo cual implica una muy buena oportunidad para los
comercializadores de productos para tomar ventaja de estas campafias y alinearlas con las
estrategias de ventas y en consecuencia mejorar la utilidad con mayores ventas de frutas y

legumbres.

Ante lo anterior, se puede enunciar la siguiente oportunidad (O5):

O5: Mejorar la utilidad con mayores ventas de frutas y legumbres aprovechando las camparias

publicitarias de salud implementadas por el Gobierno.
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3.2.1.5. FACTOR TECNOLOGICO

La innovacidon tecnoldgica ha permitido el ajuste a los procesos y productos empresariales,
orientados a brindar confort a sus usuarios, lo que lleva a que los compromisos empresariales

busquen mejorar su productividad, competitividad y calidad.

Por ello, los avances tecnolégicos abren la posibilidad de establecer de abrir nuevos nichos de

mercado y de una nueva oportunidad (O6), la cual se define de la siguiente forma:

O6: Diversificacion la oferta de productos de SANCECI Cia. Ltda., con aquellos de innovacion
tecnoldgica que presenten calidad y buen precio.

3.2.2. MICROAMBIENTE

Para el analisis del microambiente utilizaremos la metodologia de la Cinco Fuerza de Michael

Porter, que se basa en una revision de lo siguiente:

e Amenaza de ingreso de nuevas empresas al mercado.

e Poder de negociacion de los proveedores.

e Poder de negociacion de los compradores.

e Amenaza de ingreso al mercado de productos sustitutivos.

¢ Rivalidad y competencia del mercado.

A continuacion se presenta un grafico en el cual se muestra la interrelacion entre las fuerzas

antes indicadas:
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Grafico Nro. 9: Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: http://www.rankia.com/blog/apuntes-trading/529946-analisis-trading-como-negocio-porter-

modelo-cinco-fuerzas

3.2.2.1. Proveedores

Los proveedores juegan un rol importantisimo en las actividades de comercializacion de
productos de SANCECI Cia. Ltda., ya que en ellos no se podria atender los requerimientos de
nuestros clientes con calidad y de forma oportuna. SANCECI Cia. Ltda., necesita esta vigilante
de la tendencia de precios de los bienes y servicios que son provistos por dichas compaiiias, ya
que los mismos inciden directamente en las ventas de la empresa, por lo que es preferible

mantener varios proveedores para evitar la alta dependencia de un solo proveedor.

Los principales proveedores de SANCECI Cia. Ltda., son: Nestlé, Colgate Palmolive, Productos
Familia Sancela, Kimberly Clark, Distribuidora Laura Narvéez, Cordialsa, Dispacific, La Fabril,

Industrias Ales, Danec, Jaboneria Nacional, entre otros.

Fundamentado en lo anterior se puede enunciar las siguientes oportunidades (O7 y 0O8):
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O7: Contar con varios proveedores de SANCECI Cia. Ltda., que permita tener poder de
negociacion, con la finalidad de obtener mejor rentabilidad en su comercializacion.

Una de las expectativas de SANCECI Cia. Ltda., es llegar a establecer convenios con empresas
chinas, para importar mercaderia de bazar y jugueteria y asi ofrecer mejores precios que nuestra

competencia. Ante este hecho se puede definir la siguiente oportunidad (O8):

08: Suscribir convenios con empresas chinas para la provision de mercaderia de bazar y

jugueteria en busca de ofrecer mejores precios que la competencia.

3.2.2.2. Clientes

La parte mas importante del giro del negocio de SANCECI Cia. Ltda. Es el cliente, por ello
mantiene su politica de comercializar productos de calidad. Los clientes que actualmente tiene
la empresa son de nivel econdmico bajo, medio y alto, tanto personas naturales como juridicas.
Existen clientes potenciales para la empresa que principalmente son personas naturales que
requieren de los productos que comercializa SANCECI Cia. Ltda. Ante tal circunstancia se

enuncia la siguiente oportunidad (O9):

09: Incremento de los clientes potenciales de los productos comercializados por SANCECI Cia.
Ltda.

3.2.2.3. Competencia

El crecimiento del sector comercial de venta de productos como aquellos que SANCECI Cia.
Ltda., lo hace, ha generado que el mercado se vuelva competitivo, con la presencia de empresa
como Supermaxi, Gran Aki, Tia, entre otros, cuya inversion es muy grande con el objetivo de
abarcar mayor poder de mercado, y que se destacan por tener un volumen de ventas muy grande,

ofrecen una variedad extensa de productos y tienen una buena imagen de marca.

A continuacion se muestra la participacion de los supermercados en el Ecuador, durante el afio

2012, informacion que es la Unica disponible:
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Venlas Participacion
Nombre de la Empresa (millones de USD) | de mel:l:adu

Corporacion Favorita CA. [Supermaxi) 1.647,00 48,02%
Corporacion El Rosado 5.A. [Mi Comisariato] 983,93 28,69%
Tiendas Industriales Asociadas [TIA) 5.A 478,46 13.95%
Davila Corral Claybert & Asociados Cla. Ltda. 70,72 2,06%
Multiservicios Juan de la Cruz 5. A 55,54 1.62%
Comisariato de las Fuerzas Armadas [COS5FA 5.A.) 41,04 1,20%
Comercial Norman Quezada Cia. Ltda. 36,37 1.06%
Repartos Alimenticios Reparti 5. A. 36,11 1,06%
CORDIALSA 31,02 0,90%
Distribuidores del Oriente Cia. Ltda. 2745 0,80%
Magda Espinosa 5.A. [TIA) 22,24 0,65%

Total Ventas 3.129,88 100%,

Gréfico Nro. 10: Participacién del Mercado del Sector de Supermercados Afio 2012
Fuente: http://www.scpm.gob.ec/wp-content/uploads/2015/04/PONENCIA-3-Supermercados.pdf

Del cuadro anterior, cuya composicién en los ultimos afios no ha cambiado se nota que
Supermaxi (propietarios también de la cadena Gran Aki) tiene a nivel nacional la mayor
participacién en el mercado de comercializacion de productos como aquellos que vende
SANCECI Cia. Ltda., con la particularidad que Supermaxi ofrece una gran variedad de
productos, algunos diferenciados, grandes capitales de inversion y fortaleza en ventas. Lo
mismo ocurre con la cadena Tia, que también tiene sucursales en la ciudad de Cuenca, cadenas
que se constituyen en la competencia mas fuerte de SANCECI Cia. Ltda., ante lo cual se puede

enunciar la siguiente amenaza (A7):

AT: Estancamiento en la participacion del mercado de SANCECI Cia. Ltda., por la fortaleza de
sus competidores.

Sin embargo de lo anterior y con la finalidad de mejorar su participacion en el mercado,
SANCECI Cia. Ltda., ingresar a nuevos segmentos como son la linea infantil y la linea blanca,
ante lo cual se puede enunciar la siguiente oportunidad (O10):

010: Incrementar la utilidad con el ingreso a los segmentos de linea blanca e infantil
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3.3. ANALISIS INTERNO

3.3.1. CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

SANCECI Cia. Ltda., dispone de una filosofia empresarial, la misma que no ha calado
adecuadamente en el personal que labora en la empresa, la cual presenta los siguientes

inconvenientes:

e Ni la mision, la vision ni los objetivos vigentes han logrado interiorizarse en los
empleados de SANCECI Cia. Ltda.

e Laempresa no cuenta con una planificacién estratégica que permita alinear sus esfuerzos

con la mision, vision y objetivo que permita la innovacion y mejora continua.

La empresa esta constituida por las siguientes designaciones que encabezan sus respectivas

areas:

¢+ Gerente Propietaria

< Gerente Administrativo
++ Jefe de Bodega

¢ Jefe de Bazar

% Contador

¢+ Supervisor de Cajas

¢ Supervisor de Vigilancia

Las actividades no se encuentran descrita en ningun documento oficial, y se desarrollan de
acuerdo a las disposiciones de la Gerencia General. La apertura de la Gerencia para que todos
los empleados expresen sus opiniones es de sustancial importancia ya que permite mantener un

buen clima laboral.
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Sustentado en lo anterior, se ha definido la siguiente fortaleza (F1):

F1: La apertura en la comunicacion al interior de la empresa genera un buen ambiente laboral.

Asimismo, se pueden enunciar las siguientes debilidades:

D1: La empresa no dispone de un direccionamiento estratégico que permita que el personal que

labora en SANCECI Cia. Ltda., se alinee con la mision, visién y objetivos empresariales.

D2: Las decisiones estan centralizadas en la Gerencia General.

3.3.1. CAPACIDAD FINANCIERA

En los altimos cinco afios las ventas de SANCECI Cia. Ltda., se han incrementado en promedio

anual de 4,7%. A continuacion se presenta una tabla con la evolucion de las ventas:

Ao Valor Variacion
2009| $ 389.892,23 -
2010| $ 410.236,87 5,22%
2011| $ 430.123,32 4,85%
2012| $ 452.432,96 5,19%
2013( $ 475.786,54 5,16%
2014( $ 498.350,17 4,74%
2015| $ 513.340,78 3,01%

Cuadro Nro. 1: Capacidad Financiera SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: SANCECI Cia. Ltda.

Por otra parte el presupuesto de SANCECI Cia. Ltda., considera varios rubros tales como:
compras, ventas y gastos, los mismos que comparados con los estados financieros permiten

establecer las variaciones reales de esos presupuestos. Mensualmente se evaltan la consecucion
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de las metas de ventas, y a partir de ello se establece el pago de las comisiones por ventas a los
empleados.

Adicionalmente SANCECI Cia. Ltda., no mantiene ningin préstamo con institucion financiera

alguna ni posee inversiones que le permitan obtener intereses de esos valores.

Por lo expuesto en este numeral, se establecen las siguientes fortalezas (F2, F3 y F4) y
debilidades (D3):

F2: La empresa mantiene un sistema contable robusto que le permite obtener la informacion

contable actualizada.

F3: El control sobre el gasto e ingresos provenientes de las ventas se lo realiza a través de

presupuestos trimestrales y anuales.

F4: La empresa no mantiene ningdn préstamo con institucion financiera alguna.

D3: La falta de inversion en otro tipo de actividad comercial genera riesgo ya que solamente se
depende de la principal actividad que realiza SANCECI Cia. Ltda.

3.3.3. CAPACIDAD PRODUCTIVA

Para el manejo del inventario SANCECI Cia. Ltda., cuenta con un sistema informético de
manejo de inventario el cual realiza automéaticamente al personal responsable del inventario y
de compras, la sugerencia de compra en base al promedio de ventas, nivel de existencias y
namero de dias de rotacion del inventario, que esta en funcion del flujo de caja disponible en

determinado momento.

Las modalidades de compra son: nacionales y extranjeras. Las compras locales se realizan

directamente sin solicitud de cotizacidn con plazos de pago de 30 y 45 dias, mientras que para
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las importaciones si se solicitan cotizaciones a los proveedores y sus pagos se realizan a traves

de transferencia electronica.

Una vez que la mercaderia llega a las bodegas de SANCECI Cia. Ltda., es registrada, validada

e ingresada, para su posterior envio al almacén para que ingresen al sistema de inventarios.

Al respecto, se definen las siguientes fortalezas (F5 y F6) y debilidades (D4):

F5: SANCECI Cia. Ltda., se caracteriza por comercializar productos de excelente calidad.

F6: Control el sistema de inventario que permite mantener una rotacion de los productos.

D4: Las bodegas de SANCECI Cia. Ltda., no disponen de suficiente espacio provocando

problemas en la recepcion y entrega de la mercaderia.

3.3.4. CAPACIDAD TECNOLOGICA

SANCECI Cia. Ltda., dispone de un sistema informético contable que permite a area financiera

sea alimentada de la informacidn necesaria de manera automatica.

Adicionalmente la empresa cuenta con equipos de computacion necesarios para cumplir con
todas las actividades, pero no se ha establecido un procedimiento para el registro de los activos
fijos.

En base a lo anterior se puede establecer las siguientes fortalezas (F7 y F8) y debilidades (D5):

F7: La empresa cuenta con equipos de computacion de Ultima tecnologia que permite ejecutar

todas las operaciones.
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F8: La empresa cuenta con el sistema informético contable que permite satisfacer todas sus

necesidades.

D5: No existe procedimiento para el registro de activos fijos.

3.3.5. CAPACIDAD DEL RECURSO HUMANO

A continuacion se presenta un diagrama de la estructura organica de SANCECI Cia. Ltda.:

Gerente
Propietario

Gerente
Administrativo

Asistente de

E::;; Je@e e Bazar ’_Cm m —
Auxiliar de

Gréfico Nro. 11: Organigrama Estructural SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: SANCECI Cia. Ltda.

La empresa tiene definido un proceso de contratacion del personal que estd a cargo de la
Gerencia General. Los anuncios de contratacién son publicados en los diferentes diarios de

circulacion en la ciudad de Cuenca.
Respecto a la capacitacion del personal, la empresa no tiene definido un plan de capacitacion

continuo, lo cual provoca un desaprovechamiento del potencial laboral. Tampoco existe un
disefio de indicadores de gestion que permita conocer el nivel de ausentismo, rotacion y
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accidentabilidad. La empresa realiza una evaluacion solamente en los casos relacionados con el

ascenso del personal o en la renovacién del contrato.

Fundamentado en lo anterior, se puede enunciar las siguientes fortalezas (F9) y debilidades (D6
y D7):

F9: La empresa tiene definido un proceso de contratacion del personal.

D6: La empresa no tiene un plan de capacitacion continuo para el personal.

D7: La empresa no tiene disefiado un sistema de indicadores de gestion.

3.3.6. CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION

La comercializacion de los productos ofrecidos por SANCECI Cia. Ltda., se realizan al por

mayor y menor. El 80% de los ingresos de la empresa provienen de las ventas al por menor y el

20% a las ventas por mayor.

Las formas de pago que SANCECI Cia. Ltda., maneja son: efectivo, tarjetas de crédito, cheques,

y crédito directo Unicamente para ventas al por mayor.

Respecto a la publicidad, la empresa no ha disefiado planes publicitarios a través de medios

masivos como radio y/o television ni la prensa escrita.

En base a lo anterior se pude establecer las siguientes fortalezas (F10) y debilidades (D8):

F10: SANCECI Cia. Ltda., tiene varias formas de pago para la recepcion de los pagos de sus

clientes lo cual facilita la adquisicion de los productos que comercializa.

D8: La empresa no tiene planes publicitarios en medios masivos.
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3.4. ANALISIS FODA

El anélisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) involucra los
aspectos externos como las oportunidades y amenazas como los aspectos internos establecidos
en las fortalezas y debilidades. A continuacién se presenta la matriz FODA obtenida del anlisis

del ambiente externo e interno realizado en los numerales anteriores:
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FORTALEZAS DEBILIDADES
La apertura en la comunicacion al interior de la empresa genera un buen ambiente laboral. D1 La empresa no dJspone deun d_lrecmonammr_]tp,estre_it(_eg|co que permita que el personal que labora
en SANCECI Cia. Ltda., se alinee con la misién, vision y objetivos empresariales.
La empresa me_intlene un sistema contable robusto que le permite obtener la informacion D2 | Las decisiones estén centralizadas en la Gerencia General.
contable actualizada.
El control sobre el gasto e ingresos provenientes de las ventas se lo realiza a través de La falta de inversion en otro tipo de actividad comercial genera riesgo ya que solamente se
; D3 A L X .

presupuestos trimestrales y anuales. depende de la principal actividad que realiza SANCECI Cia. Ltda.

. S T . Las bodegas de SANCECI Cia. Ltda., no disponen de suficiente espacio provocando problemas
La empresa no mantiene ningdn préstamo con institucion financiera alguna. D4 . :

en la recepcion y entrega de la mercaderia.
SANCECI Cia. Ltda., se caracteriza por comercializar productos de excelente calidad. D5 | No existe procedimiento para el registro de activos fijos.
Control el sistema de inventario que permite mantener una rotacion de los productos. D6 | La empresa no tiene un plan de capacitacion continuo para el personal.
La empresa cuenta con equipos de computacion de Gltima tecnologia que permite ejecutar D7 | La empresa no tiene diseftado un sistema de indicadores de gestion.
todas las operaciones.
La empresa cuenta con el sistema informatico contable que permite satisfacer todas sus . T . .
- D8 | La empresa no tiene planes publicitarios en medios masivos.
necesidades.
La empresa tiene definido un proceso de contratacion del personal.
SANCECI Cia. Ltda., tiene varias formas de pago para la recepcion de los pagos de sus
clientes lo cual facilita la adquisicién de los productos que comercializa.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Incremento en las ventas y la participacion de SANCECI Cia. Ltda., en el mercado de Menor capacidad adquisitiva de la poblacion para acceder a los productos que ofrece SANCECI
consumo, por el incremento de la demanda de productos debido a la tendencia a labajade la | Al | Cia. Ltda., debido a la menor facilidad al acceso de financiamiento en las instituciones
inflacion. financieras.
Venta productos diferenciadores que permitan dar impulso a la industria nacional A2 Desaceleracion de la comercializacion de productos que ofrece SANCECI Cia. Ltda., debido a la
P quep P ) decreciente tendencia del PIB.

Mayor acceso a una variedad de productos que comercializa SANCECI Cia. Ltda., por el A3 Preocupacion del sector empresarial de la futura estabilidad econémica, por las medidas
sostenimiento de la dolarizacién en el Ecuador. adoptadas por el Gobierno actual
El conocimiento por parte de la Gerencia General de la normativa vigente ha permito que A4 Disminucioén de las ventas de SANCECI Cia. Ltda., por la reduccion de las remesas lo que
SANCECI Cia. Ltda., nunca haya incurrido en problemas legales. conlleva la reduccion de la calidad de vida de las familias beneficiarias de éstas.

S . . - Disminucién en la demanda de productos que comercializa SANCECI Cia. Ltda., por la
Dlvers]fl_ca0|on la oferta de p!'oductos de SANCECI Cia. Ltda., con aquellos de innovacion A5 | disminucion de la capacidad de adquisitiva de bienes provocada por el incremento de la tasa de
tecnoldgica que presenten calidad y buen precio. desempleo
Mejorar la utilidad con mayores ventas de frutas y legumbres aprovechando las campafias A6 Disminucion de la venta de los productos de SANCECI Cia. Ltda., por el congelamiento de los
publicitarias de salud implementadas por el Gobierno. salarios.

Contar con varios proveedores de SANCECI Cia. Ltda., que permita tener poder de A7 Estancamiento en la participacion del mercado de SANCECI Cia. Ltda., por la fortaleza de sus

negociacion, con la finalidad de obtener mejor rentabilidad en su comercializacion.

competidores.

Suscribir convenios con empresas chinas para la provision de mercaderia de bazar y
jugueteria en busca de ofrecer mejores precios que la competencia.

Incremento de los clientes potenciales de los productos comercializados por SANCECI Cia.
Ltda.

Incrementar la utilidad con el ingreso a los segmentos de linea blanca e infantil

Cuadro Nro. 2: Matriz FODA SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.
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3.4.1. MATRICES DE FACTORES EXTERNOS E INTERNOS

Estas matrices estan relacionadas con las oportunidades y amenazas resultados del analisis
externo, y las fortalezas y debilidades resultado del andlisis interno, calificadas con una
ponderacion o impacto de bajo, mediano o alto. Cabe indicar que los factores externos no son
controlables por SANCECI Cia. Ltda., mientras que los internos son controlables a través de la

adopcion de las medidas correspondientes.

A continuacién se presenta la matriz de factores externos con su respectiva calificacion del
impacto que tienen en las actividades de SANCECI Cia. Ltda.:

CALIFICACION
OPORTUNIDADES = AMENAZAS
Bajo\ Medio Alto Bajo\ Medio Alto

IMPACTO
Bajo \ Medio \ Alto

FACTORES

MACROAMBIENTE

Econdmico

La tendencia de la inflacion es a la
baja por lo que se prevé que se X X
estabilizaran los precios

La tendencia de la tasa de interés

activa es creciente por lo que la X X
poblacién ecuatoriana buscard no
endeudarse
El PIB tiene wuna tendencia
decreciente por lo que las
o _— X X
actividades econémicas en el
Ecuador se desaceleran
La Balanza Comercial tiende a ser
mas negativa es decir existird un X X

potencial incremento de las
importaciones de bienes

La dolarizacion en el Ecuador ha
generado estabilidad econdémica lo
que permitido que la poblacion X X
acceda a créditos con mayor
seguridad para efectuar sus gastos
Politico

El Gobierno ha adoptado medidas
econémicas que no permiten el
desarrollo del sector empresarial,
como son la creacion de
salvaguardias a la importacion de
productos y materias primas
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Legal

Conocimiento por parte de la

Gerencia General de la normativa X

vigente

Social

Las remesas decrecen lo que

implicard a corto o mediano plazo X

una reduccion de la calidad de vida

de las familias ecuatorianas

Incremento de la tasa de desempleo X
Congelamiento de salarios X

Tecnoldgico

Los avances tecnolédgicos abren la

posibilidad de establecer de abrir X X
nuevos nichos de mercado

Los avances tecnoldgicos abren la

posibilidad de establecer de abrir| X X
nuevos nichos de mercado

Proveedores

Poder de negociacion con los X

proveedores

Establecer convenios con empresas

chinas para importar mercaderia de X X
bazar y jugueteria

Clientes

Existen clientes potenciales para la

empresa que principalmente son X X
personas naturales

Competencia

Mercado muy competitivo X

Ingreso a nuevos segmentos X X

Cuadro Nro. 3: Matriz Factores Externos SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direcci6on de marketing. Pearson educacién.




Enseguida se muestra la matriz de factores internos:

CALIFICACION
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
Bajo Medio Alto Bajo Medio Alto Bajo‘Medio‘Alto

FACTORES

MICROAMBIENTE

Capacidad Administrativa
Apertura en la comunicacion al

L X X
interior de la empresa
Falta de un plan estratégico X X
Decisiones centralizadas X X
Capacidad Financiera
Disponibilidad de un sistema contable

X X
robusto
Control de gastos y ventas X X
Sin endeudamiento X X
Falta de inversion en otro tipo de

g ) X X

actividad comercial
Capacidad Productiva
Comercializacion ~ productos  de X X

excelente calidad
Control del sistema de inventario X X
Falta de disponibilidad de espacio

suficiente en bodega & X
Capacidad Tecnolégica
Disponibilidad de equipos de Ultima

. X X
tecnologia
Disponibilidad de un sistema X X

informatico contable
Falta de registro de activos fijos X X

Capacidad del Recurso Humano

Establecimiento de un proceso de

contratacién de personal

Falta de plan de capacitacion continuo X

Falta de sistema de indicadores de

gestion

Capacidad de Comercializacién

Establecimiento de varias formas de

pago

Falta de planes publicitarios masivos X X
Cuadro Nro. 4: Matriz Factores Internos SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccidon de marketing. Pearson educacion.

X X
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3.4.2. MATRIZ DE POTENCIALIDAD
Con la finalidad de establecer la mayor incidencia positiva entre las Fortalezas y Oportunidades,
se elabor6 la matriz de potencialidad, en base a la aplicacion de la siguiente escala: 1= bajo, 3=

medio, 5= alto, relacionadas con la incidencia la variable de gestion en la empresa.

A continuacion se muestra la matriz de potencialidades:
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OPORTUNIDADES
0L | 02 03 0 05 06 07 08 09 010
'“CZ?’_”E“‘_Q ”é laSsAmeg;:SI yC'laV l B 35 & na it El conoimiento o part de lDiversiaidn s ofeta Gejorar fa utiidad con mayores{COnta con varos. proveedues ce{ St comveios can empres e & s G
participacion. ¢e fafvenia - IOCUCIOS) " ctos aue comercialzal Cerenca Geneal dé . nommativaroditos 6 SANCECI Ca L ventas e frutas v lequmbres|SANCECI Cla Lica que pmita tener|hina para a povision e mercaera| o TOTAL
Ltda. en el mercado de consumo,diferenciadores  que p g A ’ ) v - ) . potenciales de los productos|Incrementar 2 utificad con el ingreso
AL oré\ incremento de la demandé ermitan dar im ulsoaSANCECI Cia L pr elf e penio gz SUCECon gels & ovasrspoechnts s - ampas 0 s o il (s ) phetea o 02 comercalizados por SANCECI lossegmentos d linea blanca  infantil
Se Brofucs cbida aendnc rain duslrianacio?lal sostenimiento e la|Cla. Ltda, nunca haya incurrdo en|tecnolGgica que presenten calidad|publicitarias ~ de saludfobiener mejor rentabilidd en  sufofrecer mejores precios que Iy Lt P !
o " |dolarizacidn en el Ecuador.  problemes legles. |y ben precio. implementadas por ¢l Gobierno.  |comercialzacion. competencia. o
a labaja de lainflacion,
0 LaapenuraenIacomumcamonaImtenordelaempresageneraunbuen | 3 3 | | | | 1 3 1 1
ambiente laboral
P L2 empreg mann.e/ne in sitema chIab\e robusto qee le permite 3 | 3 | 3 | | 3 | 1 1
ohtener 2 informacidn contable actualizads.
g El cpmrol sqbfe ] gasloemgrgsos provenientes de las ventas s fo 3 3 3 | | 3 3 1 | 1 2
reliza atraves de presupuestos trimestrales  anteles.
o La empresa no mantiene ningin préstamo con institucidn financiera 3 3 3 ! 3 3 3 3 | 1 n
alguna.
5 SANCECI Cia. Ltda. s¢ caracteriza por comercializar productos 5 5 5 1 5 5 5 5 5 5 %
de excelente calidad.
% Contrpl ¢l sistema de inventario que permite mantener una ; 5 5 1 3 5 5 3 3 3 %
rotacion de los productos.
f La emprsa cuenta_ (on quipos [3 computac_mn de ltima| ; 5 5 3 3 5 3 3 | 1 U
tecnologia que permite ejecutar todas las operaciones.
0 La empresg cuenta con el 5|stema informético contable que 5 5 5 1 3 3 3 3 1 1 %
permite satisfacer todas sus necesidades.
F9. | empresa tiene definido un proceso de contratacin cel personal. 5 5 1 5 1 5 1 1 1 1 %
ISANCECI Cfa. Ltca. tiene varias forms de pago para la recepcidn de
F10 {los pagos de sus clintes lo cual faclita fa adguisicidn ce los productos 5 5 5 3 5 1 1 3 1 1 k]
ue comercialize
TOTAL Ll Ll b 18 il 2 % % 18 16 it

Cuadro Nro. 5: Matriz de Potencialidades SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

De la matriz anterior se han seleccionado los 3 valores de los totales en fortalezas y oportunidades que denotan prioridad y mayor incidencia

en la gestion de SANCECI Cia. Ltda., los cuales se tomaran unicamente en la determinacion de las estrategias.
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3.4.3. MATRIZ DE VULNERABILIDAD

De igual forma que en la matriz de potencialidad, la de vulnerabilidad establece la mayor incidencia negativa considerando las Debilidades
y Amenazas en base a la aplicacion de la siguiente escala: 1= bajo, 3= medio, 5= alto.

AMENAZAS
Al A2 A3 A4 A5 Ab AT
Disminucion en la
Menor capacidad adquisitiva de la demanda de productos que
i5 i Disminucién de las ventas de . I
poblacion - para acceder a los " Preocupacion  del  sector . comercializa ~ SANCECI|Disminucién de la venta de )
productos que ofrece SANCECI ?;;a:re:;?zc;?én ® r(j)eductos " empresarial de la futura SAdNCE(,:I é:‘al' Ltda. por :a Cia. Ltda, por la|los productos de SANCECI Bta.nc.amllelntodl en d (Ija TOTAL
DEBILIDADES Cfa. Ltda. debido a la menor ) P ,q estabilidad econdmica, por las reducclon de 1as remesas 10}y sin de la|Cia. Ltda. por el pamc'pacm”, ¢l mercado de
. ofrece SANCECI Cia. Ltda. debidoa| . que conlleva la reduccion de la . . . SANCECI Cia. Ltda. por la
facilidad al acceso de . ) medidas adoptadas por el © . .. |capacidad de adquisitiva de [congelamiento de los .
L N la decreciente tendencia del P1B. . calidad de vida de las familias| . . fortaleza de sus competidores.
financiamiento en las instituciones Gobierno actual beneficiarias de las remesas, |PENES Provocada porel|salarios.
financieras. * lincremento de la tasa de
desempleo
La empresa no dispone de un direccionamiento estratégico que
F1 [permita que el personal que labora en SANCECI Cia. Ltda. se 1 3 3 3 3 3 5 21
alinee con la mision, visién y objetivos empresariales.
B Las decisiones estan centralizadas en la Gerencia 1 3 3 5 5 5 5 27
General.
La falta de inversion en otro tipo de actividad comercial genera
F3 [riesgo ya que solamente se depende de la principal actividad que 1 1 1 1 1 1 3 9
realiza SANCECI Cia. Ltda.
Las bodegas de SANCECI Cfa. Ltda. no disponen de
F4 Jsuficiente espacio provocando problemas en la recepcion 3 3 3 3 3 5 3 23
y entrega de la mercaderia.
F5 [No existe procedimiento para el registro de activos fijos. 1 1 1 1 1 1 1 7
6 La empresa no tiene un plan de capacitacion continuo para el 1 3 1 3 3 3 3 17
personal.
7 La emg(esa no tiene disefiado un sistema de indicadores 1 5 1 5 5 5 5 27
de gestion.
F8 La gmpresa no tiene planes publicitarios en medios 5 5 1 5 5 5 5 31
| |masivos
TOTAL 14 24 14 26 26 28 30 162

Cuadro Nro. 6: Matriz de Vulnerabilidad SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Asi mismo de la matriz anterior se toman las 3 debilidades y amenazas que registran mayores valores de vulnerabilidad. Mas adelante del

trabajo se establecera las estrategias con el fin de minimizarlas.
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3.4.4. MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

Se presenta la matriz de sintesis estratégica que recoge las estrategias para impulsar las

fortalezas y oportunidades y minimizar el efecto de las debilidades y amenazas:

MATRIZ DE
ESTRATEGIAS

FORTALEZAS

1. Comercializa productos de
excelente calidad

2. Control de inventario

3. Cuenta con equipos de
computacion de Gltima
tecnologia

DEBILIDADES

1. Decisiones centralizadas

2. Falta de sistema de
indicadores de gestion

3. Falta de plan de publicidad

1. Incremento de la
demanda de productos
2. Venta productos
diferenciadores

3. Mejorar la utilidad

ESTRATEGIAS FO
Continuar comercializando
productos de excelente
calidad que identifique la
imagen de la empresa

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Disminucion de ventas

2. Inestabilidad econémica

3. Estancamiento en la
participacion de mercado

ESTRATEGIAS FA

Implementar un sistema post
venta que permita conocer el
nivel de satisfaccion del cliente

Continuar controlando el
inventario y extenderlo hacia
nuevos  segmentos  de
productos

Establecer un comité de
investigacion de mercado que
esté atento al desenvolvimiento
de la competencia

Disefiar e implementar un
plan de capacitacion
continua para el personal
para el mejor
aprovechamientos de las
herramientas tecnoldgicas

ESTRATEGIAS DO
Disefiar e implementar un
plan de delegacion de
decisiones para los diferentes
niveles jerarquicos

Establecer un plan de incentivos
para el cumplimiento de los
objetivos empresariales

ESTRATEGIAS DA

Conformar una comision que
analice la forma de bajar costos
para ofrecer mejores precios

Disefiar e implementar un
sistema de indicadores de
gestion que permita marcar
el rumbo de la empresa

Evaluar  periddicamente  la
gestion de la empresa con la
finalidad de implementar el
proceso de mejora continua

Disefiar e implementar un
plan de publicidad en medios
masivos como prensa, radio
y television

Estandarizar la imagen de la
fuerza laboral de la empresa

Cuadro Nro. 7: Matriz de Sintesis Estratégica SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccidon de marketing. Pearson educacion.



3.5. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.5.1. MISION Y VISION

La mision describe el proposito fundamental y la razén de existir de SANCECI Cia. Ltda.,
y define el beneficio que pretende dar y las fronteras de responsabilidad, asi como su
campo de especializacion. Para el presente caso, al existir por el momento una mision

vigente de SANCECI Cia. Ltda., este trabajo propone la siguiente reforma de la mision:

“COMERCIALIZAR UNA VARIEDAD DE PRODUCTOS CON CALIDAD, LA
MEJOR ATENCION Y PRECIOS ACCESIBLES PARA SATISFACER LAS
NECESIDADES DE NUESTROS CLIENTES”.

La vision conlleva ver mas alla del tiempo y del espacio para construir en la mente una
situacion deseable de SANCECI Cia. Ltda., que permita tener claro lo que se quiere hacer
y adonde quiere llegar. Para el caso de SANCECI Cia. Ltda., igualmente existe una vision

vigente, razon por la cual se presenta la siguiente propuesta de modificacion de la vision:

“PARA EL ANO 2020 ESTAR ENTRE LAS CINCO EMPRESAS LIDERES EN
LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS EN LA CIUDAD DE CUENCA
OFRECIENDO CALIDAD, PRECIOS COMPETITIVOS Y EXCELENTE
ATENCION AL CLIENTE”.

Dado que los valores son creencias sobre lo que es apropiado y lo que no lo es, formando
la cultura empresarial que guian las acciones de sus directivos y empleados para cumplir
la mision, vision y objetivos que persigue SANCECI Cia. Ltda. A continuacion se describe
una propuesta fundamentada en las caracteristicas que distingue al personal que labora en

esta empresa:

a) Compromiso: Priorizar los intereses empresariales.
b) Respeto: Establecer relaciones interpersonales con consideracion y dignidad.
c) Calidad: Desarrollar nuestras actividades con excelencia.

d) Responsabilidad: Cumplir con los compromisos adquiridos.
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3.5.2. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Luego de los analisis respectivos, que se realizaron con los diferentes niveles de

SANCECI Cia. Ltda., se logré establecer la siguiente estrategia empresarial:

“COMERCIALIZAR PRODUCTOS DE EXCELENTE CALIDAD Y PRECIO A
NUESTROS CLIENTES QUE PERMITA A SANCECI CIA. LTDA. SER MAS
COMPETITIVA EN EL MERCADO”

3.5.3. ESTRATEGIAS BAJO PERSPECTIVAS

Las perspectivas consideradas en el modelo de Kaplan y Norton son la financiera,

cliente, procesos internos y aprendizaje y crecimiento.

A continuacion se presenta una tabla con el resumen de las estrategias bajo las

perspectivas antes indicadas:

PROPUESTA DE
No. PERSPECTIVA VALOR ESTRATEGIA
1 FINANCIERA Rentabilidad Cor_1formar u_na comsién que analice la forma de bajar costos para ofercer
mejores precios
2 CLIENTE Calidad _Continuar comercializando productos de excelente calidad que identifique la
imagen de la empresa
Disefiar e implementar un plan de delegacion de decisiones para los
diferentes niveles jerarquicos
Continuar controlando el inventario y extenderlo hacia nuevos segmentos de
Proceso de Gestion de  [productos
Operaciones Evaluar periodicamente la gestion de la empresa con la finalidad de
implementar el proceso de mejora continua
PROCESOS Disefiar e implementar un sistema de indicadores de gestion que permita
3
INTERNOS marcar el rumbo de la empresa
Establecer un comité de investigacion de mercado que esté atento al
desenvolvimiento de la competencia
Proceso de Gestion de  [Disefiar e implementar un plan de publicidad en medios masivos como
Clientes prensa, radio y television
Implementar un sistema post venta que permita conocer el nivel de
satisfaccion del cliente
Disefiar e implementar un plan de capacitacion continua para el personal para
APRENDIZAJE Y . el mejor aprovechamlentOSS de Igs herramientas tecn(_JIo_glcaS _
4 Capital humano Establecer un plan de incentivos para el cumplimiento de los objetivos

CRECIMIENTO

empresariales

Estandarizar la imagen de la fuerza laboral de la empresa

Cuadro Nro. 8: Resumen de Estratégicas SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: Investigacion Directa
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3.6. OBJETIVOS

Los objetivos empresariales son los esfuerzos orientados a conseguir un fin en un

determinado tiempo y vinculados directamente con la misién, vision y valores.

A continuacion se define el objetivo empresarial de SANCECI Cia. Ltda.:

“POSICIONARSE ENTRE LOS CINCO MEJORES COMERCIALIZADORES
DE PRODUCTOS DE LA CIUDAD DE CUENCA OFRECIENDO CALIDAD Y
PRECIOS COMPETITIVOS QUE PERMITAN SATISFACER LAS
NECESIDADES DE NUESTROS CLIENTES”

3.6.1. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos provienen de las estrategias planteadas anteriormente, las

cuales se detallan a continuacion:
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PROPUESTA DE

PERSPECTIVA VALOR ESTRATEGIA (\[o} OBJETIVO ESTRATEGICO
. . Incrementar la  rentabilidad mediante el
Conformar una comisién que analice la| 1 incremento de ventas ofreciendo meiores oreci
FINANCIERA Rentabilidad forma de bajar costos para ofrecer mejores cremento de ventas 9_ ece o_ Flores prec OS
precios ’ Incrementar la rentabilidad mediante la reduccion
de costos y gastos operativos
Continuar - comercializando _productos ~de Mantener los clientes actuales mediante
CLIENTE Calidad excelente calidad que identifique la imagen| 3 .
promociones y sorteos
de la empresa
Diseflar e implementar un plan de . s .
> p_ . p Reducir la centralizacion de las decisiones
delegacion de decisiones para los diferentes| 4 . - >
. . mediante la delegacion y evalucion de resultados
niveles jerarquicos
Continuar  controlando el inventario . . .
. y Mantener el control de inventario mediante el
extenderlo hacia nuevos segmentos de| 5 - .,
- seguimiento de la rotacion de productos
Proceso de Gestion |productos
de Operaciones |Evaluar periodicamente la gestion de la
empresa con I‘f’l f'na"da_ld de implementar el Incrementar la eficiencia de la gestion mediante el
proceso de mejora continua o - .,
Dicefiar imolementar un_sisemad 6 |[disefio, implementacion y evaluacion de un
PROCESOS _ds_eg ed pet_’e ar-u _:se 2 el sistema de gestion
INTERNOS indicadores de gestion que permita marcar e

rumbo de la empresa

Proceso de Gestion
de Clientes

Establecer un comité de investigacion de
mercado que esté atento al desenvolvimiento
de la competencia

Incrementar la participacion en el mercado de la
ciudad de Cuenca mediante el monitoreo continuo
del mercado

Disefiar e implementar un plan de publicidad

Incrementar el conocimiento y existencia de la

APRENDIZAJE
Y
CRECIMIENTO

Capital humano

en medios masivos como prensa, radio y| 8 |empresa mediante la implementacion de un plan
television de publicidad
Implementar un sistema post venta que Incrementar la comunicacion con el cliente
permita conocer el nivel de satisfaccion del| 9 |mediante la implementacion de un buzén de
cliente sugerencias
Diseflar e implementar un plan de
capacitacion continua para el personal para
el mejor aprovechamientos de las . .
. ;o Incrementar la cultura empresarial mediante la

herramientas tecnoldgicas . - -

10 |implementacion de un plan de capacitacion

Establecer un plan de incentivos para el
cumplimiento de los objetivos empresariales

Estandarizar la imagen de la fuerza laboral
de la empresa

continua, evaluacion e incentivos

Cuadro Nro. 9: Objetivos Estratégicos SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.
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3.7. MAPA ESTRATEGICO

A continuacion se muestra el Mapa Estratégico de SANCECI Cia. Ltda.:

POSICIONARSE ENTRE LOS CINCO MEJORES
COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS DE LA CIUDAD DE
Perspectiva CUENCA
Financiera
Conformar una comision
que analice la forma de
bajar costos
Perspectiva Continuar comercializando
del Cliente productos de excelente
calidad
Disefiar e implementar un Continuar controlando el Evaluar
plan de delegacion de inventario periddicamente la
decisiones gestion de la empresa
Perspectiva de Disefiar e implementar un
Procesos sistema de indicadores de
Internos gestion
Establecer un comité Disefiar e implementar un Implementar un
de investigacion de plan de publicidad en medios sistema post venta
mercado masivos
__________________________ | | A N
Aprendizaje Disefiar e implgrpentar un Establecer un plan de incentivos Estandarizar la imagen
y plan de capacitacion continua para el cumplimiento de los de la fuerza laboral de
Crecimiento para el personal objetivos empresariales la empresa

Gréfico Nro. 12: Mapa Estratégico SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

3.8 CUADRO DE MADO INTEGRAL (BSC)

A continuacion se presenta el Tablero de Comando que incluye las perspectivas e Kaplan
y Norton, sus respectivos objetivos estratégicos asociados a los indicadores de desempefio,
definicion operacional, frecuencia, la fuente de datos, el nivel actual, las metas para los
afios 2016, 2017, 2018, 2019 y 2020, sus variaciones semaforizadas, iniciativas

estratégicas, fechas de inicio y fin, asi como sus responsables:
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Cuadro de Mando Integral (BSC) SANCECI Cia. Ltda.

. INDICADORES DE 5 FUENTEDE NIVEL META META META META META . FECHADE FECHA
PERSPECTIVA  OBJETIVO ESTRATEGICO DESEMPERO DEFINICION OPERACIONAL FRECUENCIA DATOS ACTUAL 2016 2017 2018 2019 2020 VARIACIONES INICIATIVA ESTRATEGICA INICIO  DEFIN RESPONSABLE
Incrementar la rentabilidad mediante el o " . >=115% y <125% @ .
horemento de ventas ofrecendo| o oo B | Utldad eriodoactal) Ventas | p BSOS o | g | 13596 | 1409 125y <1agth (o [CC0 Ue mewdoogR para el o oo bicte| Contar
. . rentabilidad (periodo actual) Financieros establecimiento de precios competitivos
FINANCIERA mejores precios >=135% y <=14% &
. . " [Costos y Gastos (periodo actual) - >=15%y<l4% @ .
:23&:‘;?2’8 ':Usrteo”stab":zgs?:gsmh Rw”“'g;:;scc’smsy Costos y Gastos (periodo aterio)] /| Trimesteal Fiﬁ:;i?;’:os 150% | 145% |140% | 135% | 130% | 125% [>=tad6y<i m:gf;e - mez‘:ss'”g'a P oEnes |31Dic6|  Contador
Y P Costos y Gastos (periodo anterior) >=13% y <=125% & Y9
) ) o . . ) ) <3.527 @ |ldentificar las promociones y sorteos
CLige | enterer los clentes actuses medante) Variacioncel (ero | Nmero e clentes (rerodoactal) |+, o\ BaSCCROS| oo | gey | aer [ ae | gey | gepr (g o se podn realzar en base @l OLEne5 |[Dicts]  C
promociones y sorteos de clientes Nimero de clientes (periodo anterior) (e ventas _ Administrativo
>3507 @ |presupuesto disponible
Reducir la centralizacion de las Varﬁslgsc(:sei:):l::wero ﬂgﬁ;ﬁﬁxiﬂ:zeﬁrﬁ; Informes >= 0% y <6% @ |!dentificar las decisiones que se pueden Gerente
decisiones mediante la delegacion ) . Anual ) 00% 30% | 60% | 90% | 120% | 150% |>=6% y <12% __ |delegar y establecer los mecanismos 01-Ene-17 |31-Dic-18 o
g Y adoptadas por la (periodo actual)] / Namero de internos y wry Propietario
evalucion de resultados P p' . M - 3 . >=12%y<=15% & |para evaluacion de resultados P
Gerente Propietaria decisiones (periodo anterior)
Mantener el control de inventario Dies promedio de Fecha de salida del producto (por tipo) Informes >30 @ |Elaborar una estadistica por producto y
mediante el seguimiento de la rotacion: rotaciér? e productas - Fecha de ingreso del producto (por | Trimestral oo 0 30 0| 30 | 30 | 30 |0 ./ |proveedor de la rotacion de los 01-Ene-17 |31-Dic-18| Jefe de Bodega
de productos P tipo) <30 @ |productos
Incrementar la eficiencia de la gestion| ~ Avance en la , - ) >=0%y<30% @ ’ "
mediante el disefo, mplementacion y| implementacidn del N”",\m:reoa{g:;";zd:‘ffw‘l‘d";zt‘i“’ Semestal ';‘;‘e’rr'r?:: 00% | 300% | 600% |1000% | 1000% | 1000% =300 y <60% Evfl:::lﬁ' :]'eoi:t:;‘;muge IO 01 Ere.17 |31.Dic-18 X dgie;;‘:aem
PROCESOS evaluacion de un sistema de gestion sistema de gestion >=60% y <=100% @ y mey
INTERNOS :;]grrszjzma(;e I?a ?:[d?gacézn Ceunence; Avance de Ventas de SANCECI (periodo Informes >=10%y<20% @ |Desarrollar un estudio de mercado para Gerente
medinte ¢l monitoreo. continto del participacion enel | anterior) / Ventas totales en Cuenca Anual itemos 100% 150% | 200% | 250% | 30,0% | 35,0% |>=20% y<30% . |l determinacion de la participacion y 01-Ene-17 |31-Dic-18 Pronietaro
mercado mercado (periodo anterior) >=30% y<=35% & |sus actores P
Incrementar el conocimiento y|  Avanceenla ] - ) >=0%y<3% @ -
existencia de la empresa mediante la| implementacion del Nun’:‘eurrt:]:reoat(c):zlt(iizd:cst;l:drnazlelt:asl Semestral I:]ftzrr'::: 0,0% 50,0% {100,0% | 100,0% | 100,0% | 1000% [>=30% y <70% '\ E}l:s;:)rsa:nal:;osplan e publidad en 01-Ene-19 {31-Dic-20| Jefe de Bazar
implementacion de un plan de publicidad |  plan de publicidad >=10% y <=100% &
Incrementar la comunicacion con el Avanceen la Niimero de actvidades cumoldas / Informes >=0%y<30% @ |Elaborar un cuestionario que permita Supervisor de
cliente mediante la implementacion de| implementacion del Nimero total de actv dazes Trimestral - 00% 100,0% |100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% |>=30% y <70% . |evaluar el nivel de satisfaccion del O01-Ene-19 |31-Dic-20 peCa‘as
un buzén de sugerencias buzon de sugerencias >=70% y<=100% @ [cliente !
APRENDIZAJE | "CEMenar B cuua empresaral ) oo Ny . =0hy<% @ o
v mediante la implementacion de un plan: inplentacin el Nimero de actividades cumplidas / Trivestal Informes 0% 1000% | 1000% | 10009 | 10009% | 10009 [>=a006 y <70% Elaborar el plan de capacitacion, (-Ene-19 |31-Dic20 Gerente
de capacitacion continua, evaluacion e - Nimero total de actividades internos ' ' ' ' ' ' evaluacion e incentivos Administrativo
CRECIMIENTO incenivos plan de capacitacion >=10% y <=100% @

Cuadro Nro. 10:

Cuadro de Mando Integral (BSC) SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los valores, e indicadores propuestos en esta investigacion, fueron estructurados conjuntamente con el Gerente General de SANCECI Cia. Ltda.
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4. CONCLUISIONES Y RECOMENDACIONES

Ltda.

1a.
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C

Integral de SANCECI

on

to de Gesti

i6n y seguimien

4.1. Planeaci

IDENTIFICACION DE PROYECTOS

Es imprescindible que para llevar a feliz término las iniciativas estratégicas se determinen los proyectos requeridos para el efecto, los cuales una

bajo, 3= medio y

vez identificados se priorizan estableciendo el impacto en los objetivos estratégicos, para lo cual se utiliza la calificacion de 1

5

alto:
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PRIORIZACION DE PROYECTOS

PESO
PORCENTUAL

OBJETIVO ESTRATEGICO

Incrementar la rentabilidad mediante el

incremento

<
2
-
@)
L
o
)
0d
L
o

ofreciendo

ventas

de

FINANCIERA

mejores precios
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Incrementar la rentabilidad mediante la

o X 14% 5 5 5 3 3 1 3 3 1 3
reduccidn de costos y gastos operativos

Mantener los clientes actuales mediante

0,
promociones y sorteos 10% 3 5 5 1 3 |1 3 5 5 3

CLIENTE

Reducir la centralizacion de las
decisiones mediante la delegacion y 8% 3 3 1 5 1 3 1 1 1 1
evaluacion de resultados

Mantener el control de inventario
mediante el seguimiento de la rotacion 10% 3 3 3 1 5 1 3 1 5 5
de productos

Incrementar la eficiencia de la gestion
mediante el disefio, implementacién y 10% 5 1 1 3 1 5 1 3 5 3
evaluacion de un sistema de gestion

PROCESOS Incrementar la participacion en el
INTERNOS mercado de la ciudad de Cuenca
mediante el monitoreo continuo del
mercado

10% 5 3 3 1 3 1 5 5 5 1

Incrementar el conocimiento y
existencia de la empresa mediante la
implementacion de un plan de
publicidad

9% 3 3 5 1 1 3 5 5 5 1

Incrementar la comunicacion con el
cliente mediante la implementacion de 7% 3 1 5 1 5 5 5 5 5 1
un buzén de sugerencias

Incrementar la cultura empresarial
mediante la implementacion de un plan

Y Ay . .
de capacitacion continua, evaluacion e
CRECIMIENTO incentivos

APRENDIZAJE
8% 1 3 3 1 5 3 1 1 1 5

IMPACTO ESTRATEGICO TOTAL 100% 380 | 342 | 344 | 208 | 296 | 274 | 328 | 320 | 352 | 240

PRIORIDAD 1 4 3 10 8 7 5 6 2 9

Cuadro Nro. 11: Identificacién de proyectos SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccidon de marketing. Pearson educacion.
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A continuacion se presenta el resumen de la priorizacion de los proyectos:

Prioridad Iniciativa Puntos Tl_empo_ ,de Periodo Costos
Ejecucion

 |Flaborar uma - metodologia para el ao oono i 2006 |$ 350000
establecimiento de precios competitivos
El ionari i I |

) _aborar un_ cuesp’onarlo que permita evaluar e 350 i ks 2016 $ 60000
nivel de satisfaccion del cliente
Identificar las promociones y sorteos que se

3 podrian realizar en base al presupuesto 344 Corto plazo 2016 $ 20.000,00
disponible

4 Desarrollar una metodologia para reduccién de 342 Mediano 2017-2018| $  2.500,00
costos y gastos Plazo

5 Desarrgllar_’un estudlo_ _de _rflercado para la 38 Mediano 2017- 2018 | $ 15.000,00
determinacion de la participacion y sus actores Plazo

6 Elab.orar un plan de publicidad en medios 320 Mediano 2017 - 2018 | $ 50.000,00
masivos Plazo

7 De_sarrollar _eI sistema de gestion, evaluacion y 274 Mediano 2017 -2018| $ 15.000,00
mejora continua Plazo

TOTAL PRESUPUESTO $ 121.100,00

Cuadro Nro. 12: Priorizacién de proyectos SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Estos datos fueron establecidos, con la ayuda del Gerente General de la empresa; asi como la
persona encargada del departamento financiero, considerando el tiempo de ejecucion y sus costos.

4.2.PLAN OPERATIVO ANUAL
A continuacion se presentan los perfiles de cada proyecto, que en su conjunto constituyen el Plan

Operativo Anual, perfiles que estan orientados a que la diferencia entre lo programado y lo

realmente ejecutado se minima:
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Nombre: Elaborar una metodologia para el establecimiento de precios competitivos Proyecto No. 1

Objetivo: Ofrecer los mejores precios a nuestros clientes
Area: Nivel directivo, administrativo y operativo
Responsable: Contador
Plazo: Corto Plazo
Alcance: Toda la administracion
Actividad Trimestre 1 - 2016  Trimestre 2 - 2016  Trimestre 3 - 2016 Trimestre 4 - 2016 RECUFSOS
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
1 |Elaborar una estadistica de los Gltimos 5 afios de $ 400,00
los productos adquiridos, proveedor y sus precios
) Ident.lf!car los proveedores a nivel nacional, $ 300,00
condiciones de pago y plazos de entrega
Evaluar | logisti I
3 | valuar los costos de logistica, de personal y de $ 300,00
infraestructura
4 |Analizar la utilidad bruta y neta por producto $ 300,00
5 Elaborar un procedimiento para el costeo de los $ 1.300,00
productos
Eval | li
6 valuar E'i calidad Qe.nuevos proveedores con $ 200,00
productos iguales o similares
7 Identificar Ic_)s product.os con los que se pueden $ 300,00
ofreceer mejores precios
8 |Socializar el procedimiento con el nivel directivo $ 200,00
9 |Implementacion del procedimiento $ 200,00
TOTAL $ 3.500,00

Cuadro Nro. 13: Proyecto 1 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Esta informacion, se estimo con el aporte del Gerente General de SANCECI, con la participacion del contador quién sera el responsable de elaborar

la metodologia para el establecimiento de precios a los clientes.
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Elaborar un cuestionario que permita evaluar el nivel de satisfaccion del cliente Proyecto No. 2

Nombre:

Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion de nuestros clientes y mejorarlo
Area: Nivel directivo, administrativo y operativo

Responsable: Supervisor de Cajas

Plazo: Corto Plazo

Alcance:

Actividad

Toda la administracion
Trimestre 1 - 2016  Trimestre 2 - 2016  Trimestre 3 - 2016 Trimestre 4 - 2016

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Recursos

1 Identificar los ser\{|C|os y productos sobre los $ 100,00
cuales se deben aplicar la encuesta
) Ela_borar_’el procedimiento de evaluacion de $ 200,00
satisfaccion
3 |Aplicar la encuesta $ 100,00
4 |Evaluar los resultados $ 100,00
5 |Adoptar las medidas de ajuste $ 100,00
TOTAL $ 600,00

Fuente: KOTLER

Cuadro Nro. 14: Proyecto 2 SANCECI Cia. Ltda.

, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccién de marketing. Pearson educacion.

Esta informacion, fue estructurada y planificada con el gerente General de SANCEI. Se estimd su financiamiento con el contador de la empresa.
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Nombre: Identificar las promociones y sorteos que se podrian realizar en base al presupuesto disponible
Objetivo: Incrementar las ventas con la captacion de nuevos clientes

Area: Nivel directivo, administrativo y operativo

Responsable: Gerente Administrativo

Plazo: Corto Plazo

Alcance: Todo personal de la empresa

Trimestre 1 - 2016 Trimestre 2 - 2016 Trimestre 3 - 2016 Trimestre 4 - 2016

RETTERS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Recursos

1 Estable(_:er el presupuesto necesario para $ 500,00
promociones
Ef i

) ectua_r las reformas presupuestarias para $ 500,00
promociones

3 I,dentlflcar las promociones a realizarse y la $ 500,00
época en que se deben ofrecer

4 Analizar las expectatl_vas de nuevos clientes y $ 500,00
ventas con las promociones

5 Elaborar ur_ma metodologia para el establecimiento $ 1.000,00
de promociones

6 |Implementar las promociones $  16.000,00

7 |Evaluar los resultados $ 500,00

8 |Aplaicar ajustes $ 500,00

TOTAL $ 20.000,00

Cuadro Nro. 15: Proyecto 3 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacion.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Nombre: Desarrollar una metodologia para reduccion de costos y gastos
Objetivo: Incrementar la rentabilidad

Area: Nivel directivo, administrativo y operativo

Responsable: Contador

Plazo: Mediano Plazo

Alcance: Todo personal de la empresa

achilice Bim1 Bim2 Bim3 Bim1 Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Bim1

Semestre 1 - 2017 Semestre 2 - 2017 Semestre 1 - 2018 Semestre 2 - 2018

Bim2 Bim3

Recursos

1 Identificar los rubros que generan mayores $ 200,00
gastos
) Identificar los rubros que generan mayores $ 200,00
costos
3 Identificar la forma de optimizar los costos y $ 400,00
gastos
4 Elaborar un procediminto para la optimizacion de $ 1.300,00
costos y gastos
5 |Socializar el procedimiento $ 100,00
6 |Implementar y evaluar los resultados $ 200,00
7 |Aplicar ajsutes $ 100,00
TOTAL $ 2.500,00

Cuadro Nro. 16: Proyecto 4 SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: Investigacion Directa

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Nombre: Desarrollar un estudio de mercado para la determinacién de la participacion y sus actores
Objetivo: Conocer la participacion de SANCECI Cia. Ltda. en el mercado de Cuenca
Area: Nivel directivo, administrativo y operativo
Responsable: Gerente Propietario
Plazo: Mediano Plazo
Alcance: Todo el nivel jerarquico
Actividad §e mestlje 1- 2917 §e mestr_e 2- 20_17 §e mestr_e 1- 20_18 _Se mestr_e 2 - 201_8 RECUFSOS
Biml Bim2 Bim3 Bim1l Bim2 Bim3 Bim1l Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3
1 Idenflflca.r las posibles e_mpresas de prestigio que $ 1.000,00
podrian ejecutar el estudio
2 |Solicitar cotizaciones y evaluar las propuestas $ 500,00
3 Adjudi_cacién del contrato con la empresa $ 500,00
seleccionada
4 |Ejecucion del estudio $ 8.000,00
5 |Andlisis de resultados del estudio
5 Im;:_)lementacié_n_ d?, recomendaciones  para $ 400000
mejorar la participacion de la empresa
7 !Evaluamon .Eje resultados de acciones de $ 500,00
implemenatcion
8 |Apliacion de ajustes $ 500,00
TOTAL $ 15.000,00

Cuadro Nro. 17: Proyecto 5 SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Nombre: Elaborar un plan de publicidad en medios masivos Proyecto No. 6

Objetivo: Incrementar las ventas

Area: Nivel directivo, administrativo y operativo
Responsable: Jefe de Bazar

Plazo: Mediano Plazo

Alcance: Todo el personal de la empresa

Semestre 1 - 2017 Semestre 2 - 2017 Semestre 1 - 2018 Semestre 2 - 2018

achilce Bim1 Bim2 Bim3 Bim1 Bim2 Bim3 Bim1 Bim2 Bim3 Bim1 Recursos

1 Iden'Elflca.r las posibles empresas de prestigio que $ 1.000,00
podrian ejecutar el plan

2 |Solicitar cotizaciones y evaluar las propuestas $ 1.000,00

3 Adjudl_camon del contrato con la empresa $ 500,00
seleccionada

4 |Ejecucion del plan $  10.000,00

5 |Analisis de resultados del plan $ 3.000,00

5 Implementauon de .r-ecomendauones para $  33.00000
ejecutar el plan de publicidad

7 !Evaluamon .E:ie resultados de acciones de $ 500,00
implemenatcion

8 |Apliacion de ajustes $ 1.000,00

TOTAL $ 50.000,00

Cuadro Nro. 18: Proyecto 6 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Proyecto No. 7

Nombre: Desarrollar el sistema de gestién, evaluacion y mejora continua
Objetivo: Incrementar la gestion de la empresa
Area: Nivel directivo, administrativo y operativo
Responsable: Gerente Administrtivo
Plazo: Mediano Plazo
Alcance: Todo el personal de la empresa
Actividad Se mestr_e 1- 20_17 Se mestr_e 2 - 20_17 Se mestr_e 1- 20_18 _Se mestr_e 2- 201_8 RECUISOS
Bim1l Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3
1 Eyaluar los resultados del sistema de gestion $ 5.000,00
vigente
) Ané!isis de las medidas de ajuste y mejora $ 500,00
continua
3 |Replanteamiento de estrategias empresariales $ 2.000,00
4 [Implemenatcion del nuevo sistema de gestién $ 5.000,00
5 |Evaluacion de resultados $ 2.000,00
6 |Aplicacion de ajustes $ 500,00
TOTAL $ 15.000,00

Los recursos a utilizar fueron

Cuadro Nro. 19: Proyecto 7 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Nombre: Elaborar una estadistica por producto y proveedor de la rotacion de los productos
Objetivo: Controlar los activos

Area: Nivel directivo, administrativo y operativo

Responsable: Jefe de Bodega

Plazo: Largo Plazo

Alcance:

Actividad

Todo el personal de la empresa
Semestre 1 -2019 Semestre 2 - 2019 Semestre 1 - 2020 Semestre 2 - 2020

Bim1l Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml

Bim2 Bim3

Recursos

1 |Establecer los formatos $ 200,00
2 |Implentar la estadistica $ 1.000,00
3 Elabor_ar un pro,ca’-,?dimiento para mantner $ 1.000,00
actualizada la estadistica

4 |Elaborar reportes $ 300,00
5 |Anélisis de resultados $ 300,00
6 |Aplicar ajustes $ 200,00

TOTAL $ 3.000,00

Cuadro Nro. 20: Proyecto 8 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Nombre: Elaborar el plan de capacitacion, evaluacion e incentivos
Objetivo: Mejorar el ambiente laboral
Area: Nivel directivo, administrativo y operativo
Responsable: Gerente Administrativo
Plazo: Largo Plazo
Alcance: Todo el personal de la empresa
Actividad se mestr_e 1- 20.19 §e mestr_e 2- 20.19 §e mestlje 1- 2920 .Se mestr_e 2- 202-0 RECUISOS
Biml Bim2 Bim3 Bim1l Bim2 Bim3 Bim1l Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3
1 |ldentificar las necesidades de capacitacion 200,00
) Fdentificar Io_s émb_itos sobre los cuales se debe 300,00
implementar incentivos
3 Iden'Eifica_r las posibles empresas de prestigio que $ 500,00
podrian ejecutar el plan
4 |[Solicitar cotizaciones y evaluar las propuestas $ 500,00
5 Adjudl.camon del contrato con la empresa $ 300,00
seleccionada
6 |Ejecucion del plan $ 7.000,00
7 |Analisis de resultados del plan $ 200,00
8 !Evaluacién .fje resultados de acciones de $ 500,00
implementacién
10 |Apliacién de ajustes $ 500,00
TOTAL $ 10.000,00

Cuadro Nro. 21: Proyecto 9 SANCECI Cia. Ltda.

Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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Proyecto No. 1(

Nombre: Identificar las decisiones que se pueden delegar y establecer los mecanismos para evaluacién
Objetivo: Descentralizar las decisiones y otorgar agilidad

Area: Nivel directivo y administrativo

Responsable: Gerente Propietario

Plazo: Largo Plazo

Alcance:

Actividad

Personal de nivel jerarquico

Biml Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml Bim2 Bim3 Biml

Bim 2

Semestre 1 - 2019 Semestre 2 - 2019 Semestre 1 - 2020 Semestre 2 - 2020

Bim 3

Recursos

1 |ldentificar las decisiones que pueden delegarse $ 100,00
2 |Elaborar un plan de delegacion de decisiones $ 1.000,00
3 [Implementar el plan $ 200,00
4 |Evaluar resultados $ 100,00
5 |Aplicar ajustes $ 100,00

TOTAL $ 1.500,00

Cuadro Nro. 22: Proyecto 10 SANCECI Cia. Ltda.
Fuente: KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2009). Direccion de marketing. Pearson educacién.

Los recursos a utilizar fueron estructurados conjuntamente con el Gerente de la empresa y su contador.
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4.3.CADENA DE VALOR

Gestién Estratégica

1

ACTIVIDADES DE VALOR

Adquisiciones> Comercializac@ Post Venta >

ACTIVIDADES DE APOYO

Gestién de Logistica

Necesidades del Cliente
SBYIIJSIBS SIPBPISINN

Gestion de Recursos Humanos

Gestion Administrativa

Fuente: Porter, M. E., Campos, E. B., Moreno, C. M., & Sanchez, M. P. S. (2010).Ventaja competitiva: creacion y sostenibilidad de un rendimiento

superior.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Durante la ejecucion del trabajo de investigacion, se pudo demostrar que el Cuadro de Mando
Integral (BSC) es una herramienta de gestion estratégica que puede ser aplicada en todas las

areas de SANCECI Cia. Ltda., Llegando a concluir y recomendar lo siguiente:

e Del anélisis situacional de la empresa se identificd que las fortalezas de SANCECI Cia.
Ltda., se fundamentan en la apertura en la comunicacion interna, la disponibilidad de un
sistema contable robusto, tener un control de gastos y ventas, no tener endeudamiento,
comercializacion de productos de excelente calidad, llevar un control de inventarios,
disponer de un sistema informatico contable y el establecimiento de varias formas de
pago. Asimismo se evidencio que las debilidades que posee el negocio estan relacionadas
con: Falta de un plan estratégico, decisiones centralizadas, falta de capacitacion continua
al personal, falta de sistema de indicadores de gestion y falta de planes publicitarios
masivos.

e Luego del andlisis del entorno se pudo identificar que las oportunidades que tiene
SANCECI Cia. Ltda., estan enfocadas al incremento de la demanda de productos, venta
de productos diferenciados y mejor utilidad. Las Amenazas se presentan en relacion a la
disminucion de las ventas, inestabilidad econdmica y estancamiento en la participacion
del mercado.

e Considerando que el Cuadro de Mando Integral debe estar alineado con los objetivos
estratégicos, éstos se definieron considerando las perspectivas financieras, cliente,
procesos internos y aprendizaje y crecimiento.

e Se disefi6 el cuadro de mando integral para SANCECI Cia. Ltda., en base a los objetivos
estratégicos planteados, definiendo los indicadores de desempefio, la frecuencia con que
se debe ejecutar el control, las metas establecidas hasta el afio 2020, las variaciones,
iniciativa de la estrategia, fecha de inicio y fin; asi como el responsable.

e Seestablecio el plan de accidn y seguimiento del Sistema de Gestion Integral, priorizando
los proyectos a desarrollar, los plazos de ejecucion y la estructuracion del Plan Operativo
Anual (POA).
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e El desarrollo del cuadro de mando integral debe ser acoplado a un sistema informatico,
para optimizar su utilizacion; tomando en cuenta que llevarlo de manera manual,

dificultaria el andlisis de la informacidn recolectada.

Recomendaciones

e Las decisiones gerenciales y administrativas de SANCECI Cia. Ltda., deben estar
enfocadas a la direccidn estratégica, referenciadas en la herramienta del Cuadro de Mando
Integral, lo que permitird a la empresa interactuar en forma adecuada con el entorno y
mejorar su competitividad. Bajo estas consideraciones se recomienda la implementacion
del Cuadro de Mando Integral propuesto en el presente trabajo de titulacion.

e Socializar el Cuadro de mando Integral con todos los miembros de la empresa. El
empoderamiento es trascendental para lograr los cambios que se requieren y el
cumplimiento de los objetivos estratégicos.

e Durante el proceso de implementacion del Cuadro de Mando Integral, se recomienda
realizar la evaluacion del cumplimiento de actividades y metas establecidas en el mismo,

utilizando los indicadores que se proponen en el Plan Operativo Anual.
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracién de
la Universidad del Azuay,

CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad en sesion realizada el 5 de mayo de 2015, conoci6 la
peticion de la estudiante CRISTINA FERNANDA JAEN BARAHONA con cddigo
50091, que denuncia su trabajo de titulacién “DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION
INTEGRAL ENFOCADO EN LA HERRAMIENTA DE BALANCED
SCORECARD PARA SANCECI CIA LTDA A PARTIR DE SU PLAN
ESTRATEGICO” previa a la obtencion del Grado de Ingeniera Comercial. El Consejo de
Facultad acoge el informe de la Junta Académica y aprueba la denuncia del trabajo de
titulacién. Designa como Director al Ing. Humberto Jaramillo Granda y como
miembros del Tribunal Examinador al ingeniero Gianni Salamea Alvear e ingeniera
Hortencia Ordofiez Romero. La peticionaria para presentar su trabajo de titulacién tienen
un plazo equivalente a dos periodos académicos (2 semestres), esto es hasta el 05 de mayo
de 2016.

Cuencal,mfé:%jf\ de 2015
7 NG

£




CONCONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de Administracién de Empresas, se convoca a los Miembros
del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del Trabajo de Titulacién: “Disefio de un
Sistema de Gestién Integral enfocado en la Herramienta de Balanced Scorecard para SANCECI
Cia. Ltda. a partir de su Plan Estratégico” presentado por la estudiante Cristina Fernanda Jaén
Barahona con c6digo 50091, previa a la obtencion del grado de Ingenier Comercial, para el dia
MIERCOLES 8 DE ABRIL DE 2015 A LAS 17h00

Cuenca, 6 de abril de 2015

.

. T .
/ RN
{ L

_ X \\ \‘ /s
N

Dra’.‘:fenny Rios Coello
Secretaria de la Facultad

Ing. Humberto Jaramillo Granda

Ing. Gianni Salamea Alvear

Ing. Hortencia Ordéfiez Romero ‘ e



Cuenca, 25 de Marzo de 2015
Oficio: EA-520-2015-UDA

ingeniero

XAVIER ORTEGA

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion
Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacién a la Denuncia/Protocolo de
Trabajo de Titulacidn, presentado por Jaén Barahona Cristina Fernanda, tema: DISENO DE UN
SISTEMA DE GESTION INTEGRAL ENFOCADO EN LA HERRAMIENTA DE BALANCED SCORECARD
PARA SANCEC! CiA. LTDA. A PARTIR DE SU PLAN ESTRATEGICO, informa gue, este trabajo cumple
con la metodologia propuesta en la “Guia para la elaboracién y presentacion de la
denuncia/protocolo de trabajo de titulacién”, ademas se han realizado algunas observaciones, las
mismas que han sido comunicadas a la Srta. Jaén, mediante Oficio: EA-499-2015 del 12 de Marzo
de 2015.

Director: ing. jaramillo Humberto

Tribunal sugerido: Econ, Salamea Gianni
ing. Ordéfiez Romero Hortensia

Atentamente;—

§

ING. IVAN ORELIANA OSORIO
Presidente de }a'Junta de Administracién



Sefiorita

Cristina Fernanda Jaén Barohona
Estudiante

Facuitad de Ciencias de la Administracion
Universidod del Azuay

Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta de Administracién de Empresas, luego de revisar el disefio de tesis presentado por la
estudiante Srta. Cristina Fernanda Jaén Barahona, bajo el titulo de: ”Diseﬁanunifsistema de
Gestion Integral enfocado en la herramienta de Balonced Scorecard para SANCECI Cia. Lida., g
partir de su Plan Estratégico”, trabajo que cuenta con el auspicio del Ing. Humberto Jaramillo G.,
en calidad de Director Sugerido, exponemos algunas observaciones bdsicas sobre este trabajo:

El titulo no de contener o iniciar con un verbo en infinitive

El punto 2.2 que contiene la Problematica, no estd claro la justificacion que sustente el
desarrollo de este trabajo, es muy general y hace énfasis en falencias en la descripcion de
cargos y perfiles, funciones.

Se pretende desarrollar un Sistema de Gestidn a partir de su Plan Estratégico, pero en esta
propuesta de disefio, no estd claro sila empresa cuenta o no con dicho Plan.

No hace falta determinar una Hipétesis {punto 2.6), por ser un trabajo de Investigacién
Formativa.

En el punto 2.9.2 de métodos y técnicas, se debe especificar més el analisis documental de
gué se va a hacer, de igual manera que se va a indagar.

En el punto 2.10 que trata sobre los alcances v resultados esperados, se indica que el
resultado esperado serd un Plan Estratégico, ademads se hace una consideracién al final de
esta parte insistiendo que el resultado final serd: El Balanced Scorecard, el Plan estratégico
y los procesos conforme a los objetivos planteados por la Alta Gerencia. Si ese sera el
resultado de la tesis, se debe ajustar la tesis a estos alcances.

£n lo referente al esquema tentativo, en el capitulo 1 se plantea un deficiente diagndstico,
en ningdn capitulo se desarrclla el Plan Estratégico ni los procesos para dar cumplimiento
a los objetivos de la Alta Gerencia, vy el Sistema de Gestién Integral a ser desarrcilado en el
Capitulo 4 es muy simple.

Por lo expuesto, le invitamos a conversar con su Director y considerar el presente informe para la
presentacién definitiva de su disefio de tesis.

Sin otro particular, me suscribo.

F

¢ 4
- 3
gL
Ay S
i;mﬁivénfg?é?laﬁ ‘Osorio

residente de la/lunta de Administracion de Empresas

El
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Disefio de Tesis
Escuela de Administracion de Empresas

Estudiante: Cristina Fernanda Juén Barahona con cédigo 50091.

Tema: “ DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION INTEGRAL ENFOCADO EN LA HERRAMIENTA DE
BALANCED SCORECARD PARA SANCECI CIA LTDA A PARTIR DE SU PLAN ESTRATEGICO”

Para: Previo la obtencidn del titulo de Ingeniera Comerciales.

Director: Ing. Humberto Jaramillo Granda.

Tribunal: Econ. Gianni Salame Alvear.

Tribunal: Ing. Hortensia Ordofiez Romero.
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Cristina Fernanda Jaén Barahona
Cédigo 50091

1.2 Director sugerido: Ing. Humberto Jaramillo Granda

1.3 Codirector {opcional):

1.4 Tribunal: Ing. Gianni Salamea Alvear / Ing. Hortencia Ordéfiez Romero

1. Protocolo/Acta de sustentacién

1.5 Titulo propuesto: : “Disefio de un Sistema de Gestidn Integral enfocado en la Herramienta

de Balanced Scorecard para SANCECI Cia. Ltda. a partir de su Plan Estratégico”
1.6 Resolucion:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones &

1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

¢ Responsable de dar seguimiento a las modificaciones: Ing. Humberto Jaramillo

Granda
1.6.3 Noaceptado
e Justificacion:

Tribunal 7

/ffé’p 7 4:’/«?//5

lng ‘Humberto Jaramtl!o Grand’a«hg*ﬁﬁ'n‘%ea Alvear  Ing. Hortenua Ordonez Romero

wa/] /

Srta Cristina Fer anda Jaén Barahona Dra. Ma o}

Secretario de Facultad

go—
r{,"rf 2

\ &
N

Fecha de sustentacion: Miércoles 8 de abril de 2015 a las 17h00

//\

,\
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Cristina Fernanda Jaén Barahona
1.1.1  Cédigo 50091

1.2 Director sugerido: Ing. Humberto Jaramillo Granda

1.3 Codirector (opcional)..

1.4 Titulo propuesto: : “Disefio de un Sistema de Gestién Integral enfocado en la
Herramienta de Balanced Scorecard para SANCECI Cia. Ltda. a partir de su Plan
Estratégico”

1.5 Revisores (tribunal): ing. Gianni Salamea Alvear / Ing. Hortencia Ordéfiez Romero -

1.6 Recomendaciones generales de |a revisién:

Cumple Cumple No Observaciones |
totalmente | parcialmente | cumple {*)
Linea de investigacién
1. ¢Elcontenido se enmarca en la linea
de investigacion seleccionada?
Titulo Propuesto
2. {Esinformativo?
3. ¢éEsconciso? ’
Estado del arte
4. ¢ldentifica claramente el contexto B
histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?
5. ¢Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo
6. ¢Describe los trabajos relacionados
mds relevantes?
7. ¢Utiliza citas bibliograficas?
Problematica y/o pregunta de
investigacién
8. ¢Presenta una descripcidn precisay >
clara?
9. (Tiene relevancia profesional y
social? g
Hipdtesis (opcional)
10.¢Se expresa de forma clara? -
11.¢Es factible de verificacién? ”
Objetivo general
12.¢Concuerda con el problema -
formulado?
13.iSe encuentra redactado en tiempo .
verbal infinitivo?




-
(%)
L emige
Guia para Trabajos de Titulacion >0~

1. Protocolo/Rubrica

Objetivos especificos

14.¢Concuerdan con el objetivo
general?

15.¢Son comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologia

16.¢Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

17.¢élas actividades se presentan
siguiendo una secuencia légica?

18.¢Las actividades permitiran la
consecucién de los objetivos
especificos planteados?

19.élos datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados

20.¢Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

21.éConcuerdan con los objetivos
especificos?

22.éSe detalla la forma de
presentacidn de los resultados?

23.élos resultados esperados son
consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.iSe mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

25.¢Es conveniente llevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto

26.¢El presupuesto es razonable?

27.éSe consideran los rubros mas
relevantes?

Cronograma

28.¢Los plazos para las actividades son
realistas?

Referencias

29.¢Se siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresidn escrita

30.éLa redaccién es clara y facilmente
comprensible?

31.¢El texto se encuentra libre de faltas
ortogréficas?
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1. Protocolo/Ribrica

(*) Breve justificacidn, explicacién o recomendacion.
®  Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

Humberto Jaramillo Granda

Ing.
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una emgpresa o area de la empresa como un todo, luego de dos investigaciones de 1 afio
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