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INTRODUCCION

Dirigir con éxito una empresa es una tarea compleja, pues son muchas las
variables que intervienen, relacionadas entre si, en modos complejos. La
empresa tiene que tener, para triunfar, estrategias bien definidas, las cuales
seran dificiles de cumplir, porque los competidores tienen la mision de impedirlo.
Por lo tanto, el esfuerzo por defenderlas e introducir otras nuevas, debe ser

continuo.

Todo lo anterior, refleja la necesidad que se tiene de prepararse para ganar
espacios en el mercado o para protegerse de la competencia, pero en todas las
situaciones que proponga para realizar cambios dentro de la organizacion, habra
de realizar la respectiva planeacion de las actividades que le permitan lograr el
éxito que busca. Para ello se hace necesaria la aplicacion de la planeacion
estratégica, cuyo propoésito fundamental es, mantener a la empresa saludable,
incluso cuando sucesos inesperados afectan de forma adversa el desarrollo

normal de las actividades.

De acuerdo con los resultados del diagnéstico FODA efectuado, a la empresa
productora de ventanas de cloruro de polivinilo —P.V.C.- que fue objeto de
estudio, se le propone, la aplicacion de un modelo de planeacién estratégica.
Con la utilizacion de este modelo la empresa podra responder a los continuos
cambios del mercado, logrando una aplicacion mas efectiva de los recursos,

factor que repercute en un adecuado funcionamiento.



La investigacion se desarrolla en tres capitulos:

En el capitulo I, se presenta el marco teérico, en el que se describen los
conceptos basicos que sirven de base para dar sustento a la planeacion

estratégica.

En el capitulo 1, se desarrolla el diagndstico de la empresa, en donde se analiza
la problemética actual, se desarrolla un andlisis de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que rodean a la empresa. Se presenta también un

analisis y discusion de los resultados obtenidos en el diagndéstico.

En el capitulo Ill, se encuentra la propuesta del modelo de planeacion estratégica
para la empresa productora de ventanas de P.V.C., en el cual se detallan: la
mision, vision, objetivos, estrategias y planes de accién para el alcance de los

objetivos planteados.

Por ultimo, se presentan las conclusiones, recomendaciones, bibliografia

consultada y los anexos.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

Para el desarrollo de la investigacion se considera necesaria la definicion de los

siguientes términos:

1.1 Industria
Para la presente investigacion industria es: toda actividad econémica por medio
de la cual se realiza la transformacion de materias primas organicas e

inorgénicas, con ayuda de maquinas y herramientas.

1.2 Industria de pléastico

La industria de plastico se encarga de transformar una resina derivada del
petréleo. Esta resina, llega a una fase en la elaboracion, en la cual se considera
fluida o apta para ser moldeada, lo cual es posible mediante la presion y el calor,
a través de diferentes métodos industriales, tal como: expulsion, soplado,
inyeccion, compresion, disolucion, dispersién, y otros, para lo cual se requiere
maquinaria y equipo especializado, permitiendo de esta manera la produccion de
una gran variedad de articulos de diferentes formas, tamafios, con menos peso,

de mayor durabilidad, de colores y formas atractivas.

1.2.1 Historia del plastico
“Los materiales plasticos o polimeros, son substancias compuestas por

moléculas grandes de un peso elevado, llamadas macromoléculas.

Todo comenzd en el siglo XIX, en Londres, cuando Alexander Parkes, quien
nacié en el afio de 1813, después de trabajar por algun tiempo con el hule
natural, se interesd en buscar otra sustancia que brindara resultados parecidos a
los del hule. Asi comenz6 a estudiar el nitrato de celulosa y en el afio 1,862

desarrollé una materia, la cual podia usarse en estado soélido o liquido, flexible,



resistente al agua, y también puede ser usada para utensilios y herramientas.

Esto resultd ser el plastico original, el cual tiene actualmente muchas familias.

En los afios de 1953 y 1954 K. Ziegler y G. Natta, profundizaron en el estudio de
catalizadores, usados para obtener plasticos cristalinos con la estructura
molecular ordenada, lo cual provocd gran interés en la industria, para hacer

materiales nuevos como el polipropileno.

Después de la segunda guerra mundial, la industria de los plasticos logro
avanzar bastante, al desplazar a la industria del acero. Este gran avance se di6
debido a que los plasticos son una gran coleccion de materiales de muchas
funciones, por ejemplo: pueden tener las caracteristicas de la madera, el cuero,
el metal o el vidrio al ser transparente, o del marfil. Por otro lado, los plasticos
pueden ser hechos de acuerdo con las necesidades especificas de la

produccion, al alterar la formula quimica y la estructura molecular.” (9:1)

Por las caracteristicas antes mencionadas, el uso del plastico ha llegado a ser

ilimitado.

1.2.2 Historia de la industria de plastico en Guatemala

En el @mbito mundial, la industria de plastico dia a dia va avanzado en diferentes
areas, en las cuales se puede aplicar, por ejemplo: los adelantos en los estudios
realizados acerca de nuevas formas de materiales sintéticos basandose en
resina plastica, asi como también, los avances en el campo del reciclado del

material plastico.

La industria plastica es una de las mas jovenes que existen actualmente en
Guatemala. En el mercado nacional, el plastico en un principio comenz6 de un
modo comercial, incorporandose al mercado de consumo con la fabricacion de

productos de uso doméstico (baldes, palanganas, etc.)



“Fue hasta el afio de 1975 cuando empezd a tener un mayor auge, con la
introduccion del plastico en el @mbito industrial, debido a que se empez06 a utilizar

a un nivel mas alto y en cantidades mayores.
Hay varios factores que influirdn en el campo industrial plastico, entre ellos:

Materia prima para elaboracion de productos plasticos.
Influencia de la materia prima reciclada.

1.

2

3. Diferencia entre materia prima virgen y reciclada.
4. Crecimiento y evolucion del mercado pléastico.

5

Avance tecnoldgico en el area de produccion. “ (9:3)

Los aspectos anteriores son los que influirdn en la industria plastica en el futuro

derivado de los cambios constantes que se dan en la economia del mundo.

1.3 El Cloruro de polivinilo (P.V.C.)

El cloruro de polivinilo — P.V.C. - es un material termoplastico, el cual bajo la
accion del calor se reblandece (140° a 205° centigrados), y puede moldearse
facilmente; cuando se enfria recupera la consistencia inicial y permanece la

nueva forma, que se le dé.

El cloruro de polivinilo se obtiene a partir de la polimerizacién del cloruro de
vinilo. Utilizdndose como materias primas, el petroleo y la sal comun,
convirtiéndose en un material 100% reciclable, de muy baja conductividad

termoacustica.

“La polimerizaciéon del cloruro de vinilo (CH2=CHCL), es la adicién repetida de
muchos mondémeros para formar macromoléculas, el cual se obtiene a la vez, por
cloracion (introduccion de atomos de cloro en moléculas organicas) del etileno
(CH2=CH2). Esta cloracion modifica profundamente las propiedades respecto a

las de los otros polimeros (productos formados por macromoléculas).” (6:1)



El cloruro de polivinilo, que en el presente estudio sera llamado — PVC - es uno
de los plasticos mas antiguos del mundo, viene desarrollandose desde hace 40

afos, hoy en dia es un producto econémico, seguro y no agresivo con el entorno.

1.3.1 EIl cloruro de polivinilo (P.V.C.) para el disefio en la construccion

“El P.V.C es versatil y puede por lo tanto satisfacer las actuales y futuras
necesidades de disefio. Ademas de utilizarse en nuevos proyectos, el P.V.C
tiene también amplias aplicaciones en el reacondicionamiento, donde
normalmente sustituye a los materiales tradicionales, tales como: la arcilla y la
madera. Por ejemplo, las ventanas de P.V.C ofrecen una opcién de renovacion o
reacondicionamiento rentable que puede mezclarse agradablemente con la
estructura original. Esta utilizacion del P.V.C sostiene las tradicionales virtudes

constructivas de resistencia y longevidad de los marcos de ventanas.” (7:1)

1.3.2 Los beneficios claves del P.V.C
A continuacion se describen los beneficios claves del P.V.C:
e Resistentey ligero

La resistencia a la abrasion, bajo peso y la buena resistencia y dureza mecanica
del P.V.C. son las ventajas técnicas claves para el uso en aplicaciones en

construccion.
¢ Resistente al fuego

“El P.V.C es ininflamable y cesa de arder una vez que la fuente de calor se ha
retirado. Esto lo hace particularmente adecuado para aplicaciones rigidas por

ejemplo: ventanas, puertas y revestimientos.
e Duradero

Es resistente a las inclemencias, al ataque de agentes quimicos, a la corrosion,

al choque y la abrasion. Es por lo tanto la eleccion preferida de una serie de



clientes para muchos y diferentes productos de larga vida. De hecho, las
aplicaciones a medio y largo plazo suman cerca del ochenta y cinco por ciento de

la produccion de P.V.C. en el sector de la edificacién y construccion.
e Rentable

Los componentes de P.V.C., utilizados en la construccion ofrecen unas
excelentes ventajas de rentabilidad.

e Ambientalmente seguro

En los andlisis de ciclo de vida y estudios independientes, el impacto
medioambiental del P.V.C., ha mostrado ser favorable, comparado con otros

materiales utilizados en la construccion.
e Buen aislante

El P.V.C., no es conductor de la electricidad y es por lo tanto un excelente
material para utilizar en aplicaciones eléctricas, tales como, revestimientos

aislantes para cables.
e Versétil

Las propiedades fisicas del P.V.C., permiten a los disefiadores un alto grado de

libertad cuando disefian nuevos productos.
e Reciclable

Como quiera que existan instalaciones de reciclado, los materiales de
construccion tales como tuberias, perfiles de ventanas y revestimientos de suelos
pueden reciclarse al final de la vida util. La industria del P.V.C., ha trabajado
duramente en los ultimos afios para establecer y ampliar planes de reciclado

para los productos de edificacion y construccion del P.V.C. “(7:2)



1.3.3 Transformacién del P.V.C.

“Una vez efectuada la féormula adecuada, ésta es transportada generalmente del
sitio de almacenamiento a las maquinas para elaborar los perfiles, denominadas
extrusoras. Estas maquinas, por medio de un husillo interior, el cual tiene la
forma de un dado, temperatura y presion, transforman el material en forma de
polvo o granulo formando una masa fundida que al pasar por la hilera, diversos
calibradores y circuitos de refrigeracién y vacio van conformando y calibrando el

perfil deseado.

Este es cortado generalmente a una longitud de seis metros posteriormente

comprobado y almacenado.” (10:1)

1.4 Formulacion de perfiles

“En el proceso de polimerizacion se tiene en cuenta desde el inicio, tanto el
proceso de transformacion como la aplicacion y uso final, es decir, se fija la
longitud y las caracteristicas de la cadena de moléculas, asi como la porosidad y

tamano de los granos del polimero.

Ninguna materia plastica puede ser utilizada sin aditivos, tanto a nivel de
produccién como de transformacion. En el P.V.C, el polimero obtenido en forma
de polvo no puede utilizarse tal cual, se le deben incorporar aquellos aditivos
necesarios para evitar la descomposicion por la accion del calor durante la
transformacion (estabilizantes), evitar la adherencia a las maquinas (lubricantes),
dar flexibilidad al material cuando se requiera (plastificantes), o colorearlo

(pigmentos).

Los grandes esfuerzos a los que las ventanas se ven sometidas en la practica
(por ejemplo condiciones climaticas agresivas) hacen que se hayan establecido
altas exigencias para el material. Con el fin de poder resistir hasta condiciones

extremas, el material esta provisto de una serie de aditivos. La mezcla de los



distintos componentes se realiza en unos mezcladores cerrados y automaticos.
Una férmula correcta es decisiva para conseguir las propiedades de elaboracién,
durabilidad y comportamiento frente a la intemperie, por tal razén, se afiaden
ingredientes de relleno (por ejemplo carbonato calcico), pigmentos (dioxido de
titanio en marcos blancos) y agentes lubricantes (ceras y sustancias con acidos
grasos). Para garantizar la estabilidad al calor y a la luz, se emplean
estabilizadores con metales pesados cuya utilizacion es regulada por la
legislacién.”(9:1)

Los perfiles de P.V.C. mas comunes pueden ser:

e Rigidos
e Flexibles
e Espumados

e Coextrusiones

Los perfiles de P.V.C., paulatinamente han substituido a perfiles hechos con
otros materiales, con enormes ventajas, en la actualidad existen productos que

en la totalidad son hechos usando este tipo perfiles.

“Los perfiles de P.V.C., se pueden: cortar, soldar, maquinar, armar, tornear,
fresar, taladrar, pintar, pegar, atornillar, doblar, acabar, remachar, engrapar,

ensamblar, texturizar.” (11:1)

1.4.1 Productos hechos con perfiles de P.V.C.
Los distintos sistemas de perfiles, permiten elaborar una amplia gama de

productos, pudiendo asi satisfacer los requerimientos de todo tipo de clientes.

A continuacion se enlistan algunos de los productos hechos con perfiles de
P.V.C.



e Puertas plegadizas

e Puertas para bafio

e Marcos para cuadros
o Portaretratos

o Estanteria

e Ventanas

e Vitrinas

e Muebles de cocina

e Muebles de jardin

e Juguetes didacticos

1.4.2 Aperturas en los perfiles

“La junta de estanquidad situada en el solape interior de la hoja, contribuye a un
aumento del aislamiento acustico. Evita asi mismo que la hoja golpee con dureza

contra el marco.

Las camaras previas o aperturas en los perfiles de la hoja, o marco de la ventana
dan como resultado unos altos valores de aislamiento térmico, un eficaz desague
y una sencilla ventilacion del vidrio. Permiten ademas utilizar refuerzos de
seccion optima para los requerimientos estaticos que se dan en la construccién

de los cerramientos, perfectamente aislados.

Los perfiles estan disefiados con un canal de 16mm., para el alojamiento de los

modernos herrajes para P.V.C. “(8:2)

1.5 Ventanas de P.V.C.

Son aquellas cuyos marcos se encuentran armados con perfiles de P.V.C. Las
aperturas se fabrican por medio del termofusionado de los perfiles. Tanto las
hojas como los marcos, llevan refuerzo interior, el que puede ser de acero o

aluminio (en guillotinas).



Los perfiles llevan burletes perimetrales, que junto a los cierres multipuntos, le
brindan a las ventanas de P.V.C., hermeticidad, estanqueidad y una maxima

proteccion contra las inclemencias del tiempo.

Los perfiles y molduras de P.V.C aportan a las ventanas una estética muy
especial, ademas de no requerir mantenimiento ni pintura. Una ventana en
P.V.C., siempre estara como nueva, puesto que ni el sol, ni el salitre, ni la lluvia,
ni otros agentes atmosféricos deterioran el P.V.C., ampliando el tiempo de vida

de las mismas.

1.5.1 Clasificacion de las ventanas de P.V.C. segun el movimiento

En funcion del movimiento, las ventanas se pueden clasificar en: Fijas, Abatibles,
Oscilantes, Oscilobatientes, Practicable, Osciloparalelas, Corredizas y de

Movimiento Compuesto.

Practicable. Tiene dos o tres hojas, y se abre en partes. Lleva manillas y

es mas hermética.

e Oscilobatientes. Se abren por la mitad y desde arriba; son abatibles. En la
parte alta no llevan bisagra como a los lados sino un compas que las
sujeta.

e Batientes. Son ventanas cuya hoja (u hojas) se abate alrededor de un eje
vertical, como lo hace la mayoria de las ventanas comunes. Generalmente
son abatibles hacia el interior para facilitar la limpieza de ambas caras del
cristal.

e Corredizas. Como el mismo nombre lo indica, el elemento mévil de esta
ventana puede correr hacia uno u otro lado, sin invadir el interior o exterior
de la habitacion.

e Oscilantes. Son ventanas cuya hoja (u hojas) se desplaza unos

centimetros del marco en la parte superior, girando alrededor de un eje



1.5.2

horizontal inferior. Esto permite una ventilacion efectiva de la habitacion,
aun cuando la ventana se encuentra practicamente cerrada.

Osciloparalelas. Este tipo de ventana reune las caracteristicas de la
oscilante y la corrediza. A eleccién corre hacia un lado, o como oscilante
se abre de la parte superior para permitir una ventilacion efectiva

manteniendo la ventana practicamente cerrada.

Caracteristicas de las ventanas de P.V.C.

“Entre las caracteristicas de de las ventanas de P.V.C., se pueden destacar:

153

Reciclable 100%

Las emisiones a la atmosfera durante la transformacién son nulas.
Durabilidad

Facil mantenimiento (no requiere tratamientos superficiales)
Versatilidad, adaptable a cualquier estilo.

Resistencia a la humedad” (6:2)

Ventajas de las ventanas de P.V.C.

“Alto porcentaje de aislamiento: evita el escapa hacia el exterior de
calefaccion y aire acondicionado, lo cual permite un ahorro econémico y
energético.

Incrementa la calidad de vida, por el aislamiento al ruido ambiental.

Buena relacion calidad-precio (en gran parte, debido a la composicion de
sal, un recurso casi inagotable, no energético).

Resistencia a golpes y a sustancias agresivas tales como grasas, aceites,
acidos y lejias.

Reducido uso energético durante la produccion, proporcion de un 57% de
sal comun y un 43% de petréleo, en la composicion.” (6:2)

Autoextinguible en caso de incendio, el P.V.C., por la clase de

composicion, es un material autoextinguible y dificilmente inflamable, que
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se consume lentamente y con dificultad, son necesarias temperaturas
constantes entre 350 a 400 grados centigrados, para provocar la ignicion
es necesario que ésta sea continua, de lo contrario se extingue ya que es
un material no transmisor del fuego. Como datos comparativos: la
temperatura de autoinflamacion (ignicibn espontanea) necesaria para el
P.V.C., es de 450° C, para la madera 180° C. El indice necesario de
concentracion de oxigeno para mantener el fuego en el P.V.C., es del
50% mientras que para la madera es del 12%. En la formacion del calor
dentro de un mismo local, la madera desarrolla una cantidad de calor

aproximadamente 3 veces superior a la del P.V.C.” (8:1)

1.6 Planeacién estratégica

“Es una préctica y una actitud mental para escudrifiar un futuro incierto, complejo
y cambiante y con ello, derivar las acciones apropiadas que una organizacion
debe emprender, tanto para responder a esos fenomenos, como para derivar

oportunidades que se traduzcan en ventajas competitivas.” (4:91)

Otra definiciéon dice que: “la planeacion estratégica es el proceso de determinar
los mayores objetivos de una organizacion, las politicas y estrategias que
gobernaran la adquisicion, uso y disposicion de los recursos para realizar esos
objetivos.” (5:98)

Para el presente caso la planeacion estratégica se utilizard para establecer
objetivos y estrategias, que ayudaran a la empresa en la coordinacion de
esfuerzos y recursos, de tal forma que logre desarrollarse de forma competitiva,
impulsando el crecimiento de la misma en el mercado.

1.6.1 Caracteristicas basicas de la planeacion estratégica

“Las caracteristicas mas importantes son:
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e Es original, en el sentido que constituye la fuente u origen para los planes
especificos subsecuentes.

e Es conducida o ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de
direccion.

e Establece un marco de referencia general para toda organizacion.

¢ Se maneja informacion fundamentalmente externa.

e Afronta mayores niveles de incertidumbre en relacion con los otros tipos
de planeacion.

¢ Normalmente cubre amplios periodos.

¢ No define lineamientos detallados.

e El pardmetro principal es la eficiencia.” (2:55)

1.7 Proceso de planeacion estratégica, segun el autor David Fred

Consta de tres etapas: formulacion, implementacion y evaluacion de la

estrategia.

A continuacion se presenta una grafica en donde se muestran las tres etapas de

la planeacion estratégica:
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Gréafica 1

PROCESO DE LA ADMINISTRACION ESTRATEGICA. ANO 2006

Realizar
auditoria
externa
\4
Elaborar Establecer Generar, Establecer Asignar Mediry
declaracion FODA objetivos  fuppl evalufalry p| politicay |upp| recursos f=p{ evaluar
de la misi6on -I a largo seleccionar objetivos los
plazo estrategias anuales resultados
A
Realizar
auditoria
interna
Formular | Implementar Evaluar
Estrategias Estrategias Estrategias

Fuente: David, Fred. “Conceptos de Administracion Estratégica.” Editorial Pearson Education.
Quinta Edicion. México 1997. 355p.

De acuerdo a la gréfica anterior, a continuacion se describe cada una de las
etapas que integran el proceso:

1.8 Primera etapa: formulacion de una estrategia

“Consiste en elaborar:
e La misién de la empresa
e Detectar las oportunidades y las amenazas externas de la organizacion,
definir fuerzas y debilidades internas de la misma.

e Establecer objetivos a largo plazo.
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e Generar estrategias alternativas y elegir las estrategias concretas que se

seguiran.” (1:5)

1.8.1 Elaborar la misién

La cual consiste en “una definicion duradera del objeto de una empresa que la
distingue de otras similares. La declaracion de la mision sefala el alcance de las
operaciones de una empresa en términos de productos y mercados. Un
enunciado claro de la mision describe los valores y las prioridades de una

organizacion” (1:8)

“Los elementos y las preguntas que debe contestar la declaracién de la mision

son.

Clientes: ¢ Quiénes son los clientes de la empresa?

2. Productos o servicios: ¢ Cuales son los principales productos o servicios
de la empresa?
Mercados: ¢ Donde compite la empresa?
Tecnologia: ¢ Es la tecnologia un interés primordial de la empresa?
Interés por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: ¢Trata la
empresa de alcanzar objetivos econdémicos?

6. Filosofia: ¢ Cuales son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades
filoséficas fundamentales de la empresa?

7. Concepto de si misma: ¢ Cuél es la competencia distintiva de la empresa o
la principal ventaja competitiva?

8. Interés por la imagen publica: ¢Se preocupa la empresa por asuntos
sociales, comunitarios y ambientales?

9. Interés por los empleados: ¢Se considera que los empleados son un

activo valioso de la empresa?” (1:97)

“Los requisitos minimos para formular una misién, deben ser los siguientes:
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¢ Definir lo que es y hace la empresa y lo que aspira a ser y hacer.

e Definir el producto en términos del valor o beneficio que proporciona al
cliente.

e Precisar y destacar el concepto de servicio hacia el cliente.

¢ Incluir los principales rasgos distintivos de la empresa.

e Formular el enunciado desde la perspectiva del receptor primario, el
personal de la empresa, para que cumpla con el propdsito comunicativo.”
(5:119)

Para el presente caso de investigacion, la mision se elaborara en base al

producto y los clientes a los que va dirigido el producto.

“La vision contra la mision: algunas organizaciones elaboran la declaracion de
la misién y también una de la vision. La declaracion de la mision contesta la
pregunta, “¢ Cuél es nuestro negocio?”, mientras que la de la vision contesta a:

“¢,Qué queremos ser?”. (1:91)

1.8.2 Vision

“La vision es la capacidad de ver mas alla —en tiempo y espacio- y por encima de
los demas, lo que significa visualizar —ver con los ojos de la imaginacion- en
términos del resultado final que se pretende alcanzar. Es una imagen mental
viva, que representa un estado futuro deseable; mientras més claridad y detalle

contenga la vision, mejor podra traducirse en una realidad.” (5:112)

“Una vision estratégica —amplia en tiempo y espacio- claramente definida y

comunicada en forma efectiva, permite cumplir dos funciones vitales:

e Establecer el marco de referencia para definir y formalizar la mision,
misma que establece el criterio rector de la planeacion estratégica.
e Inspirar, motivar, integrar y mover a las personas para que actien y hagan

cumplir la razén de ser —mision- de la empresa.” (5:115)
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1.8.3 Analisis FODA
Es decir, realizar un analisis para detectar las oportunidades y las amenazas
externas de la organizacion, definir las fuerzas y debilidades internas de una

empresa en particular.

Las oportunidades y las amenazas externas se refieren a tendencias y hechos

gue se encuentran fueran del control de la empresa.

“Las fuerzas y debilidades internas: son las actividades que puede controlar la
organizacion y que desempefia muy bien o muy mal. Todos estos factores se

establecen en comparacion con la competencia.

Los factores internos se pueden determinar de varias maneras, entre ellas el
calculo de razones, la medicion del desempefio y realizar la comparacién con
periodos anteriores y promedios de la industria. Asimismo, se pueden llevar a
cabo diversos tipos de encuestas a efecto de escudrifiar factores internos, como
serian el animo de los empleados, la eficiencia de la produccion, la eficacia de la

publicidad y la lealtad de los clientes.” (1:10)

El instrumento del cual se vale el analisis FODA es la matriz FODA que “es un
instrumento de ajuste importante que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro
tipo de estrategias: de fuerzas y debilidades, debilidades y oportunidades,

fuerzas y amenazas, estrategias de debilidades y amenazas.” (1:199)
Las estrategias que se describen en la matriz son las siguientes:

Estrategias FO:
Que tienen como objetivo usar las fortalezas con que cuenta una empresa, para

aprovechar las oportunidades externas.
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Estrategia DO:
Estrategias cuyo propdsito es mejorar las debilidades internas que puedan

encontrarse en una organizacion, valiéndose de las oportunidades externas.

Estrategia FA:
Con las cuales se puede hacer uso de las fortalezas para evitar o reducir el

impacto de las amenazas externas.

Estrategias DA:
Son aquellas estrategias que se usan para derrotar las debilidades internas y

eludir las amenazas ambientales.

Hay que tomar en cuenta que al realizar el andlisis a través de la matriz FODA,
Gnicamente se generan estrategias alternativas y por lo tanto, no todas seran
seleccionadas, Unicamente se tomaran en cuenta aquellas que fortalezcan los

factores clave de la empresa, tanto internos, como externos.

En la tabla 1, que se presenta a continuacién, se puede observar la forma de

elaborar la matriz FODA.
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Tabla 1

MATRIZ FODA, ANO 2006

ctores internos FORTALEZAS - F DEBILIDADES - D
Factores externos
OPORTUNIDADES - ESTRATEGIAS - FO | ESTRATEGIAS - DO
O
AMENAZAS - A ESTRATEGIAS - FA | ESTRATEGIAS - DA

Fuente: David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. Editorial Pearson Education.

Quinta Edicion. México 1997. 355p.

1.8.4 Los objetivos alargo plazo

“Los objetivos a largo plazo representan los resultados que se esperan del
seguimiento de ciertas estrategias. Las estrategias son las acciones que se
emprenderan para alcanzar los objetivos a largo plazo. El marco de tiempo de los

objetivos y las estrategias debe ser congruente, normalmente entre dos y cinco

afos.

Los objetivos de las diferentes unidades de la organizacibn deben ser
cuantitativos, mensurables, realistas, comprensibles, desafiantes, jerarquizados,
alcanzables y congruentes. Por lo general, los objetivos se establecen en
términos como: crecimiento de los activos y de las ventas, rentabilidad,

participacion en el mercado, grado y naturaleza de la diversificacion, de la

integracién vertical, utilidad por accion y responsabilidad social.
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Los objetivos establecidos con claridad marcan un curso, permiten la sinergia,
sirven para evaluacion, establecen grados de importancia, disminuyen la
incertidumbre, reducen los conflictos, y sirven tanto para la asignacion de

recursos como para el disefio de puestos.

Los objetivos enunciados y comunicados con claridad son vitales para el éxito
por muchas razones. En primer lugar, los objetivos ayudan a las partes
interesadas a entender el papel que desempefian dentro del futuro de la
organizacion, funcionan como normas para evaluar a personas, grupos,
departamentos, divisiones y organizaciones enteras. Los objetivos son una base
para disefiar puestos y organizar las actividades que se realizaran en la

empresa.” (1:238)

1.8.5 Proceso para generar y elegir estrategias
Para efectuar este proceso se debe desarrollar una serie manejable de caminos
para poner en practica las alternativas viables. Hay que determinar las ventajas,

desventajas, los intercambios, los costos y los beneficios de estas estrategias.

Las estrategias alternativas propuestas por los participantes es necesario
analizarlas y discutirlas en una junta. Las estrategias propuestas se deben llevar
por escrito. Cuando todas las estrategias viables identificadas por los
participantes hayan sido presentadas y entendidas, entonces los participantes

deben clasificarlas por orden de importancia, con frases como:

¢ No se debe poner en préactica
e Se podria poner en practica
e Se deberia poner en practica

e Se debe poner en practica
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Este proceso producira una lista de las “mejores” estrategias por orden de

importancia que refleja la opinion colectiva del grupo.” (1:194)

1.8.6 Andélisis y eleccién de estrategias

“En el cual, se determinan los recursos alternativos de accion que permitiran a la
empresa, alcanzar de la mejor manera, la mision y objetivos de la misma. Las
estrategias, los objetivos y la mision que se tengan de la empresa, sumados a la
informacién del analisis externo e interno, sientan las bases para generar y

evaluar las estrategias alternativas viables.

1.9 Segunda etapa: implementar la estrategia

“Implementar significa hacer que los empleados y los gerentes pongan en
practica las estrategias formuladas. La etapa de implementacién se suele
considerar la mas dificil de la administracion estratégica y requiere disciplina
dedicacion y sacrificio personales. El éxito de la aplicacion de la estrategia radica
en la capacidad de los gerentes para motivar a los empleados, que es mas arte

gue una ciencia. Para implementar la estrategia, la empresa debe establecer:

e Objetivos anuales

e Establecer politicas

e Motivar a los empleados

e Asignar recursos, de tal manera que permitan ejecutar las estrategias

formuladas.” (1:5)

1.9.1 Objetivos anuales

“Los objetivos anuales son esenciales para implementar las estrategias por ser la
base para asignar recurso, y por ser el instrumento mas importante para vigilar
el avance con miras a alcanzar los objetivos a largo plazo y establecer las

prioridades de los departamentos y las divisiones de la organizacion.
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El propésito de los objetivos anuales se podria resumir de esta manera: los
objetivos anuales sirven de directrices para la accion porque dirigen y canalizan
los esfuerzos y las actividades de los miembros de la organizacién. Presentan
una fuente de legitimidad en una empresa porque justifican las actividades ante
las partes interesadas. Sirven como parametros del desempefio. Suelen ser una
fuente importante de motivacion e identificacion para los empleados. Ofrecen
incentivos para el desempeiio de gerentes y empleados. Sientan las bases para

el disefio de la organizacion.” (1:241)

“Los objetivos anuales son muy importantes para llevar a cabo la estrategia,
mientras que los objetivos a largo plazo son primordiales para la formulacién de
estrategias. Los objetivos anuales sientan las bases para asignar los recursos.”
(1:11)

1.9.2 Politicas

“Los cambios en el curso estratégico de una empresa no se operan en forma
automatica. Se necesitan politicas, dia con dia, para que la estrategia funcione.
Las politicas facilitan la solucion de problemas recurrentes y guian la
implementacién de las estrategias. En términos generales, politica se refiere a las
lineas directrices especificas, los métodos, los procedimientos, las reglas, las
formas y las practicas administrativas que se establecen para respaldar y
fomentar el trabajo que llevard a alcanzar las metas enunciadas. Las politicas

son instrumentos que sirven para implementar las estrategias.

Las politicas comunican a los empleados y gerentes lo que se espera de ellos y,
por tanto, aumentan las probabilidades de la debida ejecucién de las estrategias.
Sientan las bases para el control administrativo, permiten la coordinacion a lo
largo y a lo ancho de las unidades de la organizacion y disminuyen la cantidad de

tiempo que los gerentes dedican a tomar decisiones.” (1:243)
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1.9.3 Motivar a los empleados

“Los gerentes y los empleados de toda la organizacion deben participar desde el
principio, y en forma directa, en las decisiones para implementar las estrategias.
El papel dentro de la implementacion de las estrategias debe partir de la
participacion previa en las actividades para formular las estrategias. La
comunicacion debe fluir de arriba hacia abajo a efecto de conseguir apoyo de
abajo hacia arriba.” (1:240)

1.9.4 Asignhacion de recursos

“Asignar recursos es una actividad administrativa basica que permite la ejecucion
de la estrategia. En el caso de las organizaciones que no usan el método de la
administracion estratégica para la toma de decisiones, dicha asignacion, suele
estar basada en factores politicos o personales. Al utilizar el tipo de
administracion antes mencionada, se puede asignar recursos de acuerdo con las
prioridades establecidas en los objetivos anuales. Nada puede ser mas
perjudicial para el éxito de la organizacion, que el hecho, de que los recursos
sean asignados de forma que no concuerde con las prioridades que se sefialan

en los objetivos anuales aprobados.

Todas las organizaciones tienen, cuando menos, cuatro tipos de recursos que
pueden usar con el proposito de alcanzar los objetivos deseados: financieros,
materiales, humanos y tecnoldgicos. Asignar los recursos a divisiones y
departamentos especificos no significa que las estrategias se implementaran con
buen éxito. Existe una serie de factores que suele impedir la debida asignacion
de los mismos, incluyendo la excesiva proteccion, el exceso de importancia de
los criterios financieros a corto plazo, las politicas de la organizacién, la
inseguridad de las metas de las estrategias, la escasa inclinacion a correr riesgos

y la falta de conocimientos necesarios.

El verdadero valor de un programa para la asignacion de recursos radica en que

permite que se alcancen los objetivos de una organizacion. La asignacion eficaz
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de recursos no garantiza que la estrategia se llegue a implementar con éxito
porque los programas, el personal, los controles y el compromiso deben inspirar

vida en los recursos proporcionados.” (1:245)

1.10 Terceraetapa: evaluacion de estrategias

“El proceso de la administracion estratégica produce decisiones que pueden
tener consecuencias significativas a largo plazo. La mayoria de los gerentes,
esta de acuerdo, que la evaluacion de las estrategias es vital para el bienestar de
una organizacion. Las evaluaciones oportunas pueden alertar a los gerentes de
que existen problemas o posibles problemas, antes de que la situacion llegue a

ser critica. La evaluacion de estrategias incluye tres actividades basicas:

e Estudiar las bases fundamentales de la estrategia de una empresa.
e Comparar los resultados esperados y los resultados reales.
e Tomar medidas correctivas para asegurarse de que el desempefio se cifie

a los planes.

1.10.1 Estudiar las bases fundamentales de la estrategia de una empresa
La retroinformacion adecuada y oportuna es la piedra angular de una evaluacion
eficaz. La evaluacion de estrategias resulta esencial para asegurarse de que se

estan cumpliendo los objetivos establecidos.

Es imposible demostrar contundentemente que una estrategia es especifica y
Optima o incluso garantizar que funcionara. No obstante, si es posible evaluarla

con el propésito de encontrar fallas criticas.” (1:302)

“Las actividades de dicha evaluacion, se deben realizar en forma continua y no al
término de plazos determinados o justo después de ocurridos los problemas.
Evaluar las estrategias de manera continua, en lugar de periddica, permite

establecer puntos de referencia del avance y una vigilancia mas eficaz.” (1:306)
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1.10.2 Comparar los resultados esperados y los resultados reales

“Esta actividad incluye el comparar los resultados esperados con los reales, el
investigar las desviaciones de los planes, evaluar el desempefio individual, para
analizar el avance logrado para alcanzar los objetivos establecidos. Normalmente

para este proceso se usan los objetivos anuales y a largo plazo.

El avance insatisfactorio hacia la consecucion de los objetivos anuales o a largo
plazo es una sefial de que se necesitan medidas correctivas. La evaluacion de

estrategias se basa en criterios cuantitativos y cualitativos.” (1:309)

“No obstante, usar criterios cuantitativos para evaluar, implica posibles

problemas:

Primero, la mayor parte de los criterios cuantitativos estan enlazados a los
objetivos anuales, mas que con los objetivos a largo plazo. Segundo, en el caso
de muchos criterios cuantitativos, diferentes métodos contables pueden producir
diferentes resultados. Tercero, cuando se derivan de criterios cuantitativos casi

siempre intervienen juicios intuitivos.

Por esas y otras razones, los criterios cualitativos también resultan importantes
para evaluar las estrategias. Los factores humanos, como los porcentajes
elevados de ausentismo y de rotacion de personal, los porcentajes bajos de
calidad y cantidad de la produccion o la escasa satisfaccion de los empleados,
pueden ser las causas que estan llevando a deficientes desempefos. Factores
de marketing, finanzas-contabilidad, 1 y D o sistemas de informacion también

pueden producir problemas financieros.” (1:310).

1.10.3 Medidas correctivas
Medidas correctivas para asegurarse de que el desempeifio se cifie a los planes:
“consiste en tomar medidas correctivas y requiere que se efectien cambios para

volver a colocar a la empresa en una posicion competitiva en el futuro. Entre
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algunos ejemplos de cambios que se podrian necesitar estan: alterar la
estructura de la organizacion, reemplazar a una o varias personas clave, vender
una division o revisar la mision del negocio, revisar los objetivos, emitir acciones
para reunir capital, aumentar vendedores, asignar los recursos de otra manera o

elaborar nuevos incentivos para los resultados.

Es preciso tomar medidas correctivas a efecto de mantener a la organizacién en

el camino para alcanzar los objetivos.

Las acciones correctivas deben colocar a la organizacion en una mejor posicion
para capitalizar las fuerzas internas, para aprovechar las oportunidades clave
externas, para evitar, reducir o mitigar las amenazas externas y para superar las

debilidades internas.

Las medidas correctivas deben tener un horizonte de tiempo correcto y un grado
de riesgo conveniente. Deben tener consistencia interna y responsabilidad social.
Sin embargo, lo mas importante es que las medidas correctivas fortalezcan la
posicion competitiva de la organizacion. La evaluacion constante de las
estrategias mantiene a los estrategas cerca del pulso de la organizacion y les
proporciona la informacion que necesita un sistema eficaz para la administracion
estratégica.” (1:311)

1.11. El proceso de planeacion estratégica, segun el autor Philip Kotler.

Segun Philip Kotler, el proceso de planeacion estratégica consiste en los ocho

pasos, que se ilustran y describen, a continuacion:
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1.11.1 Mision del negocio

“Toda organizacion existe para lograr algo. La mision o proposito especifico
suele estar debidamente aclarado cuando inicia el negocio. Con el tiempo, la
misioén podria perder sentido, debido a posibles cambios en las condiciones del
mercado, o podria no aclarar convenientemente el papel porque la corporacién

haya afadido productos y mercados nuevos a la cartera.” (3:65)

1.11.2 Analisis FORD

“La evaluacion general de los puntos fuertes, débiles, oportunidades y riesgos se

llama andlisis FORD (de fuerzas, oportunidades, riesgos y debilidades).

Andlisis del entorno externo (oportunidades y riesgos): “en general se tiene que
vigilar las fuerzas clave del microentorno (demografico-econdmicas, tecnoldgicas,
politico-legales y socio-culturales), y los actores importantes del microentorno
(clientes, competidores, distribuidores, proveedores) que afectan la capacidad de
obtener utilidades.

Las oportunidades se encuentran en el exterior y se pueden clasificar segun el
atractivo y probabilidad de éxito de la empresa, el cual depende de si los puntos
fuertes no solo coinciden con los requisitos clave para el éxito en el mercado,
sino también si exceden los de los competidores. La empresa con el mejor
desemperfio seré la que pueda generar el valor mas alto para los clientes y pueda

mantenerlo durante mas tiempo.” (3:76)

“Un riesgo o amenaza del entorno externo, es un reto que presenta una
tendencia o suceso desfavorable y que, de no tomarse medidas defensivas,

causara un deterioro e las ventas o las utilidades.” (3:77)

Los riesgos 0 amenazas se deben clasificar segun la gravedad y probabilidad de

ocurrencia.
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Andlisis del entorno interno (fuerzas y debilidades): este analisis es de suma
importancia, porque no es tan util para la empresa saber las oportunidades que
pueda tener, si no, conocer las fuerzas con que cuenta para aprovechar con éxito

esas oportunidades.

“Cada negocio necesita evaluar las fuerzas y debilidades internas
periddicamente. La empresa no tiene que corregir todas las debilidades, ni
tampoco debe felicitarse por todas las fortalezas. La pregunta importante es, si
se debe limitar o no a las oportunidades para las que posee las fuerzas
requeridas o si debe considerar mejores oportunidades para las que podria tener

que adquirir o desarrollar ciertas fortalezas.” (3:79)
1.11.3 Formulacion de metas
Una vez que la empresa ha realizado un analisis FORD, puede comenzar a

establecer metas especificas para el periodo de planeacion.

“Los gerentes emplean el término metas para describir objetivos que son
especificos en cuanto a magnitud y tiempo. La conversién de objetivos en metas
susceptibles de medicion facilita la planeacion, implementacion y control

gerenciales.

Los diversos objetivos deben cumplir con cuatro criterios:

¢ Ordenarse jerarquicamente, del mas importante al menos importante.

e Se deben plantear cuantitativamente siempre que sea posible.

e Los objetivos deben ser realistas deben surgir de andlisis, no de ilusiones.
e Deben ser congruentes.” (3:80)

1.11.4 Formulacién de estrategias

Todo negocio debe adaptar una estrategia para alcanzar las metas propuestas.
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“Michael Porter, define la estrategia como la creacién de una posicién Unica y
valiosa que implica un conjunto diferente de actividades. Una empresa que se
ubica estratégicamente, desempenfia actividades distintas que los competidores o
realiza actividades similares de formas distintas. Las empresas tienen estrategias
distintivas compuestas por muchas actividades diferentes pero congruentes y
sinérgicas que los competidores tendrian dificultades para imitar por completo.”
(3:80)

Con los constantes cambios del mercado, las empresas han descubierto que
para permanecer en él, es necesario contar con socios estratégicos, es decir,
formar alianzas estratégicas con empresas nacionales o multinaciones que
complementan o refuerzan las capacidades y recursos, de las empresas, para

ser eficaces.

“Muchas alianzas estratégicas asumen la forma de alianzas de marketing. Estas

se dividen en cuatro categorias principales.

Alianzas de producto o servicio: una empresa otorga a otra una licencia

para elaborar un producto, o dos empresas venden de forma conjunta

productos complementarios o un nuevo producto.

e Alianzas promocionales: en este caso, una empresa conviene en
promover el producto o servicio de otra empresa.

e Alianzas logisticas: una empresa ofrece servicios logisticos al producto de
otra empresa.

e Colaboraciones para fijar precios: una 0 mas empresas se unen en una

colaboracion especial para fijar precios.

Las empresas necesitan meditar creativamente para encontrar socios que
puedan complementar fuerzas y compensar debilidades. Las alianzas bien
manejadas permiten a las empresas tener un mayor impacto de ventas a un

costo mas bajo.” (3:81)
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1.11.5 Formulacién de programas

Una vez que se han desarrollado las estrategias principales, se deberan preparar
programas de apoyo detallados. Estos programas son de gran utilidad para la

empresa porque le permiten estimar los costos.

Los programas son planes que especifican actividades a realizar en periodos de
tiempo requeridos, en ellos se establecen metas, procedimientos, responsables y
se asignan recurso para efectuar lo planeado. Dichos programas pueden ser de
dos tipos: programas de trabajo y los programas de accion, que es el que se
utilizara en la presente investigacion, ya que a través de estos se podra

programar eventos o situaciones que requieran accion inmediata.

Los programas deben ser flexibles, ya que durante el periodo de duracién de los
mismos, pueden surgir problemas o presentarse nuevas oportunidades que

ameriten realizar cambios o modificaciones dentro de los mismos.

1.11.6 Implementacion

“Una estrategia clara y programas de apoyo bien pensados podrian ser inttiles si

la empresa no los implementa con cuidado.

Para lograr una implementacién exitosa se debe tomar en cuenta a todos los
empleados de la empresa, de tal manera que ellos compartan una misma forma
de pensar y de comportarse. Considerandose necesario para ello, mantenerlos
capacitados, para que puedan poner en practica la estrategia de la empresa;
asignarles las tareas correctas; lo anterior hara que los empleados se guien por
los mismos valores. Cuando se toman en cuenta estos factores, las empresas

suelen tener mas éxito al implementar las estrategias.” (3:82)
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1.11.7 Retroalimentacion y control

Al implementar la estrategia, la empresa debe estar pendiente de los resultados y

de los nuevos acontecimientos en el entorno interno y externo de la empresa.

“La clave para mantener una organizacion saludable es, el hecho de que la
misma, esté dispuesta a examinar el entorno cambiante y adopte nuevas metas y
comportamientos apropiados. Las organizaciones de alto desempefio vigilan
continuamente el entorno y tratan de mantener, mediante una planeacion

estratégica flexible, una congruencia viable con el entorno en evolucion.” (3:84)
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CAPITULO I

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL
DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

2.1 Metodologia de la investigacion

Para elaborar el diagndéstico que a continuacién se presenta, se realiz6 una
investigacion utilizando el método cientifico en las tres fases: indagadora,

demostrativa y divulgativa.

Para poder conocer como se lleva a cabo en la empresa la administracion, se
utilizaron dos tipos de fuentes para recolectar la informacion: primarias y
secundarias. Las fuentes primarias se basaron en la realizacién de entrevistas al
gerente-propietario y a los empleados, cuestionandolos en relacion a la historia
de la empresa y otros aspectos que ayudaran a obtener informacién que
permitird comprobar las hipotesis planteadas y llegar a conclusiones objetivas

sobre el tema investigado.

Con respecto de las fuentes secundarias de informacién, se utilizaron las

siguientes: consulta a paginas electronicas y bibliografia acerca del tema.

Se aplicaron las siguientes técnicas de investigacion: verificacion del
funcionamiento de la unidad de estudio por medio de la simple observacion, a
través de visitas a las instalaciones de la empresa; por ser el total de la poblacion
relativamente pequefia, se entrevistd a todo el personal y gerente de la empresa,

con el propésito de obtener datos correctos.
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Se efectu6 un andlisis FODA, para presentar aspectos internos y externos que
pueden beneficiar o afectar a la empresa, con la finalidad de presentar una

propuesta concreta y coherente a las condiciones actuales.

De esta forma se lograron obtener los resultados que se presentan en este

capitulo, la informacion fue recabada en el primer trimestre del afio 2006.

2.2 Resultados obtenidos de lainvestigacion en la empresa productora de
ventanas de P.V.C.

Con base en la metodologia antes mencionada, aplicada en la empresa

productora de ventanas de P.V.C., se presenta en forma ordenada en los

siguientes apartados, la informacion obtenida:

2.3 Descripciéon de la empresa objeto de estudio

A continuacion se describen los datos recopilados en cuanto a la historia de la

empresa y los productos, con que dicha empresa cuenta.

2.3.1 Antecedentes de la empresa productora de ventanas de P.V.C.

La empresa productora de ventanas de P.V.C., surge de la inquietud por parte de
uno de los propietarios, de una empresa distribuidora de vidrio, quien ha obtenido
conocimientos de lo que es produccion de ventaneria de aluminio, asi como de,
comercializacion y distribucion de vidrio, por ser ésta la actividad principal de la

empresa fundada por sus padres, creada hace poco mas de 32 afios.

Hace algunos afios, el propietario de la empresa objeto de estudio, observé que
los distribuidores de este tipo de ventaneria (ventaneria de aluminio y P.V.C.),
vendian los productos con mas del 100% de ganancia, de alli nace la inquietud
por formar una empresa que beneficie a los clientes, ofreciendo un producto con

un costo mas bajo y de alta calidad, e inici6 el proceso para la constitucion legal
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de la empresa productora de ventanas de P.V.C., a través de la cual se vende

ventaneria de polivinilo - PVC - .

El primer paso fue, contactar a las empresas mas grandes y con mas afios de
laborar en el mercado a nivel internacional, quienes los refirieron a la empresa
que distribuye la materia prima de mas alta calidad a nivel mundial, quien se

convirtié en el proveedor la de materia prima.

En cuanto a tecnologia se refiere, realizaron inversiones en sistemas adecuados
para dicha produccién, se cuenta con la mejor tecnologia a nivel de Centro
América, se instal6 una planta donde se cuenta con una linea completa de
fabricacion de la méas alta calidad, dicha planta permite la elaboracion de tres

estilos diferentes de ventanas de PVC.

La empresa inicié operaciones en una bodega propia que a pesar de ser grande
en tamafo, no brindaba el espacio requerido para producir en las condiciones
deseadas. Actualmente cuenta con instalaciones propias que son mucho mas

amplias.

2.3.2 Productos que elabora la empresa

La empresa objeto de estudio, se preocupa por crear productos que estén a la

vanguardia.

La produccion de la empresa se basa en ventaneria de P.V.C.; cuenta con tres
estilos diferentes, dentro de los cuales se encuentra el estilo europeo que es
considerado uno de los mas lujosos dentro del mercado y por consiguiente, uno
de los mas costosos. Sin embargo, la empresa tiene la oportunidad de distribuirlo

a un precio mucho mas econémico que la competencia.

Se utiliza materia prima importada de China, de los productores reconocidos por

el nivel de calidad que tienen, para producir con altos estandares de calidad. La
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materia prima para la empresa consiste en perfiles de diferente medida y forma;
éstos son unidos por medio de tecnologia de punta, y se pulen las piezas
armadas, para limar cualquier imperfeccion que hubiera quedado al momento de
unir las piezas.

Las ventanas de P.V.C., son consideradas como un bien de consumo que el
cliente no conoce, son productos nuevos que aunque sepan de ellos no los
compran, como es el caso de los detectores de humo, son productos que, hasta
qgue el consumidor se entera que existen, por algun medio de comunicacion,
comienza a adquirirlos. La ventaneria de P.V.C., aun no es conocida por todos
los guatemaltecos, y quienes si conocen de ella, la consideran como un producto

de alto precio.

Es necesario tomar en cuenta el hecho de que existe una gran variedad de
estilos en ventaneria de P.V.C que en el mercado nacional no se fabrica aun, los

cuales pueden tener una gran aceptacion por ser modernos y llamativos.
2.4 Situacion actual de la empresa

Se constatd que la empresa productora de ventanas de P.V.C, carece de
directrices que le permitieran determinar racionalmente como posesionarse en el
mercado, no posee una mision que le proporcione una breve descripcion de la
razon de ser de la misma, que indique cuales son las actividades que realiza, el
sector organizacional en el que se desarrolla y el grupo de personas a quienes
beneficia de una u otra forma, este hechos limita el crecimiento de la empresa, al

no orientar a los empleados en un fin coman.

Otro aspecto fundamental observado es que no cuenta con una vision que le
permita visualizar el futuro de la empresa. Este factor también se convierte en
una limitante para la misma, debido a que no puede ver més alla de la situacion

actual que se vive, no se establece un futuro deseado que pueda convertirse en
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realidad mediante la aplicacién de de las medidas y recursos necesarios para

alcanzarlo.

Los objetivos, se encuentran establecidos en forma empirica, es decir, no se
encuentran por escrito, por tal razén, no existe un seguimiento para verificar el
alcance de los mismos, lo que provoca que no puedan cumplirse a cabalidad, por
consiguiente, los empleados no conocen los objetivos de la empresa, no se les

comunican por ningin medio.

Se constatd que la empresa no cuenta con actos creativos e innovadores, es
decir, estrategias que ayudan a desplegar los recursos y esfuerzos de la
empresa. El carecer de estrategias limita el crecimiento de la empresa porque no
se puede coordinar los recursos de la misma a una posicion unica y favorable en
el campo empresarial, por lo que, no se pueden tomar medidas para hacer frente

a un mundo externo siempre cambiante.

Hay que tener presente que la estrategia, es la férmula para obtener éxito en el

mundo de los negocios.

De acuerdo con la informacion obtenida, la empresa no cuenta con programas

gue guien las actividades de la empresa, tal es el caso de los planes de accion.

Cuando se efectua alguna actividad de importancia mayor, es el gerente quien
indica paso a paso como deben efectuarse las diferentes actividades, sin darles
por escrito y bien definidas, asi como no indica, quienes son los responsables del

cumplimiento de las mismas; al gerente no le gusta delegar autoridad.
2.4.1 Analisis del macroentorno de la empresa objeto de estudio.

Se hace necesario y fundamental, hacer el presente analisis, en donde se
detallan aspectos del ambiente global en el que se desenvuelve la institucion,

con el objetivo de identificar variables importantes que podrian afectar o
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representar una oportunidad en determinado momento. Se detallan factores

econdémicos, politicos, culturales y tecnoldgicos.
a) Factores econdémicos

Guatemala es un pais de ingreso medio, multicultural, en donde se sufre de una
grave desigualdad en la distribucion del ingreso, los recursos y las

oportunidades.

En los Ultimos afios se han puesto en marcha una serie de medidas de
estabilizacion y ajuste, que buscan una mayor eficiencia econémica, mediante la
implementacion de acciones tendientes a controlar la inflacién, a fortalecer la
balanza de pagos y a buscar la creacion de condiciones que permitieran lograr
una tasa de crecimiento econdémico sostenible. Se plantea la necesidad de
efectuar una serie de reformas en las é&reas comercial, financiera, de

administracion publica, de politica monetaria y fiscal.

El comportamiento econdémico se ha visto influenciado por los avances y
retrocesos en la aplicacion de esas medidas, asi como por, los esfuerzos de la

adaptacion de la economia a las exigencias del proceso de globalizacion.

Sin embargo, uno de los principales riesgos inflacionarios para los paises que,
como Guatemala, son importadores netos de petroleo, se asocia a la
incertidumbre en cuanto a la evolucion del precio del crudo. El precio
internacional del barril de petréleo para el afio 2006 se encontré en niveles
cercanos a US $68.00 por barril y se espera que se mantenga a US $65.50 por
barril para 2007, de acuerdo con las proyecciones econometritas de los
departamentos técnicos del Banco de Guatemala, el ritmo inflacionario esperado

para diciembre de 2007 se sitle en 7.09%.

37



La variacién de precios internos ha mostrado la siguiente tendencia: El indice de
Precios al Consumidor (IPC), que mide las variaciones de bienes y servicios,
reporta que este bajo en 0,63 puntos porcentuales durante el mes de abril de

2007 y la inflacién se estabilizo en los primeros cuatro meses del mismo afio.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas (INE), en abril pasado el IPC alcanzé
0,23 puntos porcentuales, comparado con los 0,86 puntos que cerré en marzo de
este afo. El IPC de abril dltimo fue inferior en 0,59 puntos al registrado en el

mismo mes de 2006, cuando alcanzé 0,82 puntos porcentuales.

El costo de la Canasta Basica de Alimentos (CBA) para una familia promedio de
5 personas se ubica en Q1, 529.76 y el de la Canasta Basica Vital (CBV) alcanza
los Q2, 791.53, segun las estadisticas para el primer trimestre del afio 2007. La
mayoria de servicios y productos que componen la canasta basica tuvieron una
baja. Sin embargo, la desaceleracion de los precios podria ser temporal. El INE
reporta un alza del 12.52 por ciento en los combustibles durante el mes de abril
de este afio (2007), lo que podria generar presiones inflacionarias por el impacto
en los costos de las empresas; los precios del transporte aéreo subieron un

15.54 por ciento en abril y 8.81 por ciento en marzo.

En cuanto al crecimiento econdémico, tras cuatro afios de crecimiento per capita
negativo, el crecimiento del PIB real se recuper6 de 2,7% en el 2004 a 3,2% en
2005, a pesar del alto precio internacional del petroleo y el dafio causado por la
tormenta tropical Stan. Las proyecciones anuncian un crecimiento econémico de
4,5% anual en 2006 y 2007, lo que refleja las mejoras en el entorno empresarial
del pais, el mayor crecimiento econdmico a nivel mundial, las bajas tasas de

interés y el repunte de los precios del cafeé.

Dicho comportamiento se fundamenta, en el orden externo, el comportamiento
previsto en la actividad econdmica se fundamenta, por una parte, en que pese a

la desaceleracion economica mundial observada a partir de 2005, todavia se
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esperan tasas de crecimiento favorables para la economia de los Estados Unidos
de América, asi como para la del resto de los principales socios comerciales de
Guatemala y, por parte, la entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio —
TLC- entre Estados Unidos de América y Centroamérica y Republica
Dominicana. Se estima que el TLC podria representar para los paises de
América Central un crecimiento de 0.7 puntos porcentuales anuales adicionales a
lo que creceria un escenario sin TLC, hasta llegar, en el largo plazo, a un
maximo de 1.5 puntos porcentuales anuales adicionales. El Banco Mundial
estima que es posible que el TLC tenga efectos positivos en el crecimiento
econdmico de América Central de entre 0.6 y 0.8 puntos porcentuales

adicionales a los que se registrarian en un escenario sin TLC.

En el orden interno, el crecimiento esperado se basa en el mantenimiento de la
estabilidad macroeconémica, como resultado de la aplicacion de politicas
monetaria y fiscal disciplinadas, en la mejora de las expectativas de los agentes
economicos fundamentada en una mayor demanda agregada y en el impulso
proveniente de la realizaciéon de las labores de reconstruccion en las areas
afectadas por la tormenta tropical Stan, asi como de mayores niveles de
inversion publica y privada asociados a dicho esfuerzo y a otras obras de

infraestructura.

Con respecto al tipo de cambio y como respuesta a la corriente globalizadora, en
1994 se permite la flexibilizacion del sistema cambiario, se busca entonces que
el tipo de cambio se convierta en un precio mas en la actividad econémica es

decir, gue dependa de la oferta y la demanda de divisas.

El tipo de cambio, durante el primer semestre de 2006, evoluciono conforme al
comportamiento estacional, ubicandose el promedio ponderado el 30 de junio de
2006 en Q7.60 por US$1.00, lo cual implica una apreciacion de 0.1% con
respecto al nivel registrado el 31 de diciembre de 2005 (Q 7.61 por US $1.00).

Cabe indicar que, conforme al mandato de la politica monetaria vigente de
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reducir la volatilidad del tipo de cambio, el Banco de Guatemala realizo compras
de divisas en el mercado cambiario durante el primer semestre de 2006 por un
monto de US $106.5 millones, monto inferior a las compras efectuadas durante el
mismo periodo de 2005 (US $346.6 millones). Con lo que se espera una
apreciacion de la moneda local igual o mejor para el 2007 de la obtenida durante
el afio 2006.

b) Factores politicos

En el pais se experimenta una incertidumbre, porque se respira un clima de

violencia.

Guatemala es uno de los paises mas violentos en la region. De acuerdo a
la Procuraduria de Derechos Humanos (PDH), los homicidios se han
incrementado en un 60% del 2001 al 2005, con una tasa de homicidios de 40 por
cada 100.000 personas. Por lo que solicito al Gabinete de Gobierno la necesidad
de adoptar una estrategia integral y comprensiva de seguridad publica, que esté
en plena coincidencia con las normas y estandares internacionales de derechos
humanos, tomando en cuenta las causas estructurales de todas las formas de

violencia social.

La poblacion esta a la expectativa del accionar de las nuevas autoridades
proximas a elegir, con las elecciones de este afio, se espera elegir autoridades
gue tomen las medidas y adopten las politicas correctas para contrarrestar y
resolver los problemas que aquejan a la sociedad, para lograr un desarrollo
sostenible y duradero.

Por lo que el guatemalteco vive en un ambiente de esperanza pero al mismo

tiempo de inestabilidad en todos los ambitos.
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c) Factores culturales

Para hablar de cultura guatemalteca es necesario empezar por los mayas. Ellos
desarrollaron las ciencias y las artes de una forma magnifica. Elaboraron un
calendario perfecto y dieron a conocer el curso de los astros siglos antes que
otras civilizaciones. Explicaron los eclipses, construyeron el primer observatorio
astronomico de América. Pinturas, relieves y esculturas pueden apreciarse con
toda magnificencia en los museos. Ademas del legado fisico de Patrimonio
Cultural, la cultura maya permanece en algunos aspectos como: la utilizacion del
calendario maya, la practica de la medicina natural, la cultura del maiz y es
importante mencionar ademas, la cultura afro-caribefia con la musica y danza

que la caracteriza.

El espafiol es la lengua oficial, pero cada grupo indigena habla su propio idioma.
El Catolicismo romano ha dominado tradicionalmente el pais, aunque muchos
miembros indigenas la combinan con la creencia de los mayas. El porcentaje de

protestantes evangélico ha mostrado crecimiento en los Ultimos afos.

Guatemala vivié bajo conflicto armado mas de treinta afios y finalizé con la firma
de la paz el 29 de diciembre de 1996. Muchas de las victimas de ese conflicto
han sido luchadores sociales y politicos en la legalidad. El ejército guatemalteco
fue entrenado principalmente por Estados Unidos y hasta mediados de los afios
80 hubo presiones fuertes del Gobierno y de empresas estadounidenses para

mantener la antigua e injusta estructura socioeconémica del pais.

Los indices de pobreza y malnutricion también se han incrementado desde los
afos 80. En el afio 2000 la cifra de la situacion nutritiva del pais mostré que 44%
de la poblacion padece con esto. Quienes mas sufren con esta situacion son los
indigenas. En Guatemala se tiene la mas injusta distribucion de tierra del

continente americano.
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El conflicto se acabd pero el pais actualmente sigue con grandes problemas en
casi todas las areas, no hubo una reestructuraciéon politica, econémica, ni social.
Indudablemente una de las cosas mas positivas de este pais son los
movimientos sociales, como: movimientos de mujeres, derechos humanos,
jovenes, campesinos, indigenas y sindicales, entre otros. Y son ellos quienes
consiguen despertar un poco de esperanza para la poblaciéon guatemalteca que

esta proxima a elegir un nuevo jefe de estado, ademas de diputados y alcaldes.

d) Factores tecnoldgicos

Enormes cantidades de datos son generadas hoy en las industrias. El problema
en el pasado era encontrar un uso para toda esa informacion. Pero con los
modernos equipos industriales de automatizacion, la potencia de avanzados
software e interconectados por redes abiertas, es posible proveer una saludable

informacién sobre cualquier proceso.

En Guatemala la mayor parte de industria es pequefia y mediana industria
(Pymes), y tienen capacidades limitadas de tecnologias de informacion. Sélo las
grandes industrias tienen acceso a tecnologia de punta (Industria cervecera,
azucarera y de Cemento), tales industrias tiene la capacidad, saben que invertir
en tecnologia no es un gasto sino que una necesidad, para ellos esta actividad
es parte de la estrategia que deben implementar para afrontar la competencia.
Sin embargo no todos conocen el beneficio que trae consigo el uso de

tecnologia.

Es necesario que en Guatemala se impulse el acceso al cobmputo e Internet. La
creacion de un proyecto como el establecido en México por el presidente Vicente
Fox, denominado e-México, el cual tiene como objetivo, integrar las tecnologias
de informacién para agilizar los servicios gubernamentales, desarrollar nuevos
proyectos educativos y de salud, e impulsar la economia digital, seria de gran

beneficio para el pais. Aunque algo de esto ya se aplica en Guatemala, la

42



Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT), es un ejemplo de ello,
quien ha comenzado a impulsar la economia digital. Pero en si, reunir en un
futuro a todas las dependencias gubernamentales en un sélo portal de Internet,
y a la poblacion en general, ayudaria a que el pais se interconectara y

modernizara, lo cual contribuye al desarrollo econémico y social del pais.

En Guatemala, existen comunidades que se encuentran aislada, como en el
norte de los departamentos de Quiche y Huehuetenango, la tecnologia podria
servir para la educacion virtual, comunicacién con parientes lejanos, ya que
muchos de los familiares de los habitantes de estos lugares residen en Estados
Unidos, efectuar transacciones de remesas familiares eficientemente, tener
acceso a mercados internacionales y poder negociar los productos que venden,
obtener informacién inmediata de nuevas tecnologias y contacto con
instituciones que les puedan asesorar en los trabajos de agricultura, o bien,

serviria como un medio para obtener servicios de salud.

Es importante entonces que los guatemaltecos estén dispuestos a mantenerse
alertas a los avances tecnologicos que se puedan presentar en el pais, para
responder en forma acorde a las necesidades y oportunidades, para formar un

recurso humano capacitado y profesional, sin olvidarse de sus raices.

Después de analizar y describir las variables macroeconémicas mas
sobresalientes, se establece que Guatemala es un pais desigual
econdmicamente hablando, la pobreza en Guatemala es grande y profunda, el
pais enfrenta desafios muy importantes en su desarrollo. Sin embargo, se tiene
gran potencial para acelerar el crecimiento econémico y reducir la pobreza a
través del comercio, la integracion regional y el turismo, asi como también del

uso de politicas monetarias y fiscal.
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2.4.2 Analisis del microentorno de la empresa objeto de estudio.

Aqui se exponen los aspectos a nivel especifico de la empresa, como lo son los
proveedores, clientes y competidores que afectan la capacidad de obtener

buenos resultados a la empresa.
a) Los proveedores

Son importantes para la empresa, porque son ellos quienes proporcionan los

recursos que se necesitan para producir los bienes y servicios.

La empresa objeto de estudio cuenta con un proveedor extranjero de materia
prima, ubicado en Japon, quien tiene varios afos de estar fabricando materia
prima para la produccion de ventanas de polivinilo, y se ha ido modernizando con
la produccién de accesorios para complementar la ventaneria, ademas de contar
con la certificacion de Normas ISO 9000, es decir, el grupo de normas genéricas
gue sirven como guia de aplicaciéon para el eficiente funcionamiento del sistema
de calidad y que a la vez sefialan los elementos con que deben contar los
sistemas para lograr el aseguramiento de la calidad en determinada

organizacion, convirtiéndose en lider, en el mercado internacional.

El proveedor de maquinaria, también es extranjero. El proveedor de la planta
productora de ventanas de polivinilo actual, ha trabajado con empresas
europeas, que son las empresas pioneras en este estilo de ventaneria. El
sistema de computo utilizado en la empresa es actualizado constantemente, con
el propésito de facilitar muchas de las actividades necesarias para llevar

controles financieros.
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b) Clientes

En la investigacion realizada, la empresa en opinidon de los consumidores, ofrece

productos de calidad, a un buen precio.

La empresa cuenta actualmente con clientes que se estan involucrando mas, con
la variedad de productos originados del polivinilo, por esta razén opinan, que les
gustaria, tener la oportunidad de adquirir otros derivados de dicho material en la
empresa, porque para ellos la organizacién, es el mejor lugar para comprar

productos a un buen precio y de buena calidad .

Lo anterior demuestra que la empresa no analiza los gustos y preferencias de los

clientes o bien de los futuros consumidores.
c) Competencia

Actualmente existen quince empresas que se dedican a la ventaneria de P.V.C.,
de las cuales una de ellas posee el liderazgo de mercado, a nivel nacional, cinco

de ellas han comenzado a producir un modelo de puertas para entrada principal.

La competencia es creciente, porque con el tiempo, muchas veces son los
mismos empleados quienes se convierten en competidores. Los empleados
después de trabajar por cierto tiempo en una empresa, toman la decision de
renunciar, y con base a la experiencia adquirida, comienzan a formar nuevas

empresas.

Se puede establecer también que la competencia es creciente, porque las
empresas que en la actualidad trabajan la ventaneria de aluminio o de madera,
pueden facilmente incorporar la ventaneria de P.V.C., porque ya tienen todos los
conocimientos para la produccion de ventanas a nivel general, Unicamente tienen

que adquirir ciertos conocimientos que les ayudaran a producir con calidad.
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Existen empresas grandes en Guatemala, de este tipo, como Europerfiles, por lo
cual, se teme por el crecimiento de la competencia a nivel nacional, en muy poco

tiempo.
d) Distribuidores

Se constato que la empresa, la Unica forma que utiliza actualmente, para hacer

llegar los productos hacia los clientes, es la venta en la empresa.

No se cuenta con distribuidores que le permitan llevar los productos a lugares
mas cercanos a los clientes. Esto sin duda esta limitando el crecimiento de la
empresa, porque no se da a conocer mucho el producto, no se brinda la
oportunidad a los consumidores de poder encontrarlo en los lugares que mas
frecuentan, lo cual provocara el interés de los mismos por los productos de la

empresa.

Se comprob6 que la empresa tiene la posibilidad de distribuir los productos a
través de otras empresas, que tienen afios de estar en el mercado y que se
dedican a este tipo de actividades, que es la distribucién de los productos de esta
categoria. Esta actividad la realizan a través de consignaciones o de alguna otra
forma que se estable entre las diferentes empresa de acuerdo al tipo de producto

gue se pretende ofrecer a los consumidores.

2.5 Andlisis FODA de la empresa productora de ventanas de P.V.C.

A continuacion se presenta el analisis FODA, es decir el andlisis de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que conforman el entorno de

la empresa.

46



DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Tabla 2

MATRIZ FODA

FACTORES
EXTERNOS

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS (F)

F1. Disponibilidad de
Capital financiero
Uso 6ptimo de la
planta fisica
. Tecnologia de punta
. Producto de alta
calidad
. Tres disefios diferentes
de ventanas de
PVC
. Rotacién interna de
Personal

F2.

DEBILIDADES (D)

D1. No cuenta con una
mision, vision,

objetivos y estrategias
formalmente

escritas

Centralizacion de
autoridad

Fallas en la

Motivacion del personal
No se dan a conocer los
productos al consumidor
Los empleados
desconocen la
estructura de la
empresa.

D2.

D3.

DA4.

D5.

OPORTUNIDADES

(©)

ESTRATEGIA (FO)

1. Desarrollar nuevos
productos derivados del

ESTRATEGIA (DO)

1. Disefiar programas de
motivacién constante

A3

A2. Creciente competencia

Importacién de
derivados de productos
sustitutos

de ventaneria

(F1, F2, F3,F4,A1,A2,A3)
2. Implementar sistemas de

servicio al cliente
actualizado

(F1,F4.F5, A2, A3)

0O1. Amplio mercado por P.V.C. para los empleados
cubrir (F1,F2,F3,F4, 01,02,03) (D3, 01,04)
02. Apertura para alianzas 2. Buscar alianzas
promocionales con promocionales
empresas nacionales (F1,F4,01,02)
03. Existen varios 3. Disefiar una campafa
proveedores de materia Publicitaria para dar a
prima en el mercado conocer los productos de
O4. Firma del Tratado de la empresa
Libre Comercio (F1,01,02,04)
AMENAZAS (A) ESTRATEGIA (FA) ESTRATEGIA (DA)
Al. Productos sustitutos 1. Disefiar nuevos estilos 1. Disefiar el organigrama

general para la empresa.
(D5, A2)

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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2.5.1 DESCRIPCION DE LAS FORTALEZAS (F) DE LA EMPRESA
PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C

Son la parte positiva de la organizacion y son de caracter interno, es decir,
aquellos productos o servicios sobre los cuales se tiene control, las principales

fortalezas que integran a la empresa objeto de estudio son:
F1. Disponibilidad de capital financiero apropiado

De acuerdo a la informacion obtenida, se cuenta con la posibilidad de brindarle a
la misma el soporte financiero que se requiera. Se tiene la posibilidad para
apoyar las funciones de la empresa en cualquier momento, invirtiendo sin ningun
problema, se ha mantenido una buena administracion de las finanzas de la
empresa, por tal razon, se cuenta con la oportunidad de mantener una excelente

solvencia econdmica.

Se determind, que la empresa no tiene deudas externas de ningun tipo, se

encuentra conformada desde su creacion, con capital propio.

El propietario de la empresa esta dispuesto a invertir lo necesario para lograr que
la empresa tenga un mayor crecimiento, aunque se ha logrado mantener en el
mercado, al propietario le gustaria ver un cambio positivo, en el crecimiento de la

misma.
F2. Uso 6ptimo de la planta fisica

De acuerdo a la informacion obtenida en la entrevista efectuada, tanto a los
empleados como al gerente, y a la observacién en la visita a la empresa, se
cuenta con instalaciones amplias, en las cuales hay espacio suficiente para
mantener inventario de productos terminados, en caso de ser necesario; al igual
que puede almacenar materia prima en condiciones Optimas y cuenta con

amplias oficinas.
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Las instalaciones antes mencionadas, son nuevas, al inicio la empresa contaba
con un lugar amplio, pero no lo suficiente. Derivado de esto, se tomd la decisiéon
de optimizar la planta fisica, con el propdsito de brindar un mejor servicio a los

clientes.

Con este cambio se esperaba entregar el producto a los clientes con mayor
comodidad, debido a que en este lugar se tiene un buen acceso y puede
realizarse la carga del producto con toda comodidad; si los clientes desean
llegar solo a conocer la planta de produccion, pueden tener una buena impresion
de la misma; ademas, se logré mejorar las condiciones ambientales de trabajo de
los empleados, factor que repercute en la motivacion de los mismos para

desempeniar las labores en forma eficiente.

Las nuevas instalaciones miden 18x35mts., los cuales estan divididos de la

siguiente manera:

En el primer nivel se cuenta con un area para producir la ventaneria, la planta
esta ubicada en este sector. Hay un lugar o bodega como suele ser llamado por

los trabajadores, para mantener el producto terminado y materia prima.

Se cuenta con un segundo nivel, usado para las oficinas centrales, las que son
amplias y estan decoradas por las ventanas que ellos producen, que le dan una
vista Unica. Desde las oficinas se puede observar a los empleados mientras

realizan la produccion.
F3. Tecnologia de punta

Se dice que el caracter arrollador de la tecnologia moderna amenaza a ciertos
valores, como la calidad de vida, lo cual provoca que el consumidor exija cada
vez mas calidad y variedad de productos que logren satisfacer el status quo que

se requiere dentro del mundo cambiante.
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Se constatd que la empresa cuenta con la maquinaria apropiada para la
produccion de ventanas de P.V.C., se utiliza tecnologia de punta para la
produccién y posee un sistema de computo muy actualizado. La tecnologia
utilizada para la produccién de ventanas, es la mas utilizada a nivel internacional

y es considera la mejor a nivel de Centro Ameérica.

La empresa cuenta con una termofusionadora que le permite realizar las uniones

de los perfiles con una calidad muy especial.

Dicha maquinaria le brinda la posibilidad de crear tres disefios diferentes de
ventanas, porque es una magquinaria capacitada para innovar sin problema

alguno.

La maquinaria de produccién esta integrada por:
e Sierras de disco: utilizadas para cortar los perfiles.
e Esmeril: para pulir.
e Sierra pulidora: para cortar el metal que refuerza el marco de las ventanas.
e Mesa de armado.

e Prensa 6ptica para vidrio.

Como se observo, la excelencia en la tecnologia se hace notar en el momento de
unir las piezas para formar las ventanas, este proceso se efectla a través del
termofusionado, se verifica que las piezas no tengan bordes asperos, o bien,

pequeias imperfecciones, de ser asi, se retocan las piezas a mano.
F4. Producto de alta calidad

Segun lo observado durante el proceso de investigacion, la produccion de
ventanas de P.V.C. se efectla bajo altos estdndares de calidad, brindando a los

clientes ventaneria con estilos y acabados de lujo, a precios bajos.
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Este hecho se deriva de factores como: adquisicion de la mejor materia prima, se
utiliza tecnologia de punta para que el producto terminado se encuentre en las
mejores condiciones, ademas, se retoca a mano todas las ventanas con el

proposito de lograr la perfeccion en los estilos de ventanas.

En los tres diferentes disefios produce, se verifica que el producto se encuentre
en las mejores condiciones, no se entrega la mercaderia, sin antes revisar que
se le han hecho todos los retoques a mano, necesarios para asegurar la calidad

del producto.
F5. Tres disefios diferentes de ventanas.

La empresa objeto de estudio, no produce un solo disefio de ventanas como
algunas de las empresas existentes en el mercado. Con el objetivo de diferenciar
a la empresa de las demas se fabrican tres estilos diferentes con acabados de
lujo y siempre con estandares de alta calidad y a un costo inferior, a los ofrecidos
en el mercado, con lo cual se da la oportunidad de adquirir ventanas, a los

clientes que no han adquirido las mismas, por los precios altos.

Se determindé que la empresa, si lo desea, puede producir otros estilos de
ventanas o ingresar nuevos productos derivados de P.V.C., debido a que la
planta de produccion se encuentra capacitada, la maquinaria puede efectuar una

nueva produccion o bien incorporar pequefios cambios a los productos.
F6. Rotacion interna del personal

En la empresa, el personal puede rotarse en la utilizacién de la maquinaria, con
el propésito de mejorar destrezas y habilidades en los empleados, este hecho
ayudara a la empresa en cualquier imprevisto que se presente por la ausencia de
alguno de los trabajadores y esta actividad contribuye a mejorar la competitividad

de la misma.
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Esta actividad se comenzé a realizar con el proposito de motivar al personal, sin
embargo, los empleados comentaron que sélo era para ellos mas trabajo, en
ninglin momento se logré que lo tomaran como una forma de ascenso en el area
de trabajo, o como una forma de motivar a los empleados al aprendizaje de la

5.maquinaria en general.

2.5.2 DESCRIPCION DE LAS OPORTUNIDADES (O) DE LA EMPRESA
PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C

Las oportunidades como se ha explicado se generan en un ambiente externo,
donde no se tiene un control directo de las variables, sin embargo, son eventos
que por la relacion directa o indirecta pueden afectar de manera positiva el

desempefio de la empresa. Las mas sobresalientes para el presente estudio son:
O1. Amplio mercado por cubrir

Se cuenta con un mercado aun no cubierto por completo, porque las empresas
guatemaltecas aun no han introducido al mercado nacional toda la variedad de
estilos de ventanas y los distintos productos originados del P.V.C., que pueden
acoplarse a la maquinaria utilizada en la produccion de ventanas de dicho
material. En otros paises ya se han dado a conocer y son aceptados por la
elegancia y multiples ventajas que ofrece el uso de los mismos, como es el caso

del aislamiento al ruido.

Los productos manejados por las empresas en el extranjero, son entre otros:
persianas, puertas, puertas corredizas para bafo, puertas para closet, vitrinas,

y/o estanterias.

La empresa objeto de estudio, tiene la capacidad de abarcar mas segmentos de
mercado, cubriendo de esta forma aquellos sectores que la competencia no toma
en cuenta, esto se debe, a que se puede innovar o distribuir nuevos productos

relacionados con la produccién actual.
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Para el propietario de la empresa, el principal objetivo para los proximos afios, es
ver un crecimiento considerable de la misma, en el mercado nacional, y esta
consciente de las consecuencias que se tienen, por no contar con estrategias

que le den el soporto necesario, que le pueden ayudar a alcanzar dicho objetivo.

De acuerdo a la informacion obtenida, la empresa productora de ventanas de
P.V.C, tiene la oportunidad de crecer a nivel nacional, por contar con tecnologia
de punta que le permite producir con calidad una amplia variedad de modernos y
llamativos estilo de ventanas de P.V.C. y aunque cuenta en la actualidad con tres
modelos diferentes los cuales son igual a los de la competencia, pero con la
diferencia de que dichos modelos se venden a precios inferiores, se cuenta con
capital financiero necesario para innovar en el estilo de ventaneria actual o
incorporar nuevos productos, con lo cual se espera ganar la aceptacion de los

consumidores y de esta forma, abarcar nuevos segmentos de mercado.
0O2. Apertura para alianzas promocionales con empresas nacionales

Llegar a los consumidores en el momento oportuno, es vital para toda empresa, y
esto se logra haciendo uso de distribuidores que brinde a la empresa la

oportunidad de acercarse mas a todos los consumidores.

Para la empresa los canales de distribucion son vitales, sin embargo, no se
cuenta con ellos, el producto es vendido de forma directa, es decir en las

instalaciones donde se encuentra ubicada la empresa.

Por diferentes motivos, no se han hecho los estudios o investigaciones
necesarias para seleccionar dichos canales, aunque se estad consciente que
ampliar los canales de distribucién favorece a la empresa, porque ayudara al
aumento de las ventas. Contar con nuevos canales de distribucion le permitira

acercarse mas a los clientes en diferentes puntos del pais.
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Se estableci6 que la empresa tiene la oportunidad de formar alianzas
promocionales con diferentes empresas, que de cierta forma se llegaran a
convertir en distribuidores de los productos de la misma, y que pueden ayudar a
elimina las brechas de tiempo, plaza y posesion que separan a los bienes y

servicios de quienes los necesitan o los quieren.

En Guatemala existen empresas que pueden promover los productos de la
empresa objeto de estudio, sin problema alguno. Se puede citar el caso de
Amanco, que es una empresa que comercializa actualmente muchos productos
para la construccion. De la misma forma se pueden mencionar muchas otras, con

quien se puede formar alianzas promocionales.

03. Existen varios proveedores de materia prima

La empresa decidié comprar la materia prima, en el mercado internacional, por
considera que la calidad de la misma, es superior. En el mercado nacional podria
comprarse, porque existen proveedores de este tipo de materia prima, pero no se
garantiza la calidad del producto final, tal como, se tiene por objetivo en la
empresa, objeto de estudio. Se podria elaborar la materia prima requerida, pero
este factor implicaria una mayor inversion de recursos humanos, asi como
financiera, para adquirir la maquinaria requerida para el proceso de produccion

de los perfiles necesarios para la elaboracion de las ventanas.

El proveedor de materia prima, con que se cuenta, trabaja bajo las normas ISO
9000, Se logro establecer contacto con este proveedor y se tomo la decisién de
tenerlo como proveedor Unico, a quien se le compra en forma directa, sin usar un

intermediario.

El proveedor cuenta con la maquinaria mas moderna para la elaboracién toda la
materia prima necesaria para la elaboracion de ventaneria de P.V.C.,

dependiendo de las necesidades del cliente, lo que amplia la gama de opciones.
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Para la empresa los canales de distribucion son vitales, sin embargo, no se
cuenta con ellos, el producto es vendido de forma directa, es decir en las

instalaciones donde se encuentra ubicada la empresa.

Por diferentes motivos, no se han hecho los estudios o investigaciones
necesarias para seleccionar dichos canales, aunque se esta consciente que
ampliar los canales de distribucién favorece a la empresa, porque ayudara al
aumento de las ventas. Contar con nuevos canales de distribucion le permitira

acercarse mas a los clientes en diferentes puntos del pais.

Se estableci6 que la empresa tiene la oportunidad de formar alianzas
promocionales con diferentes empresas, que de cierta forma se llegaran a
convertir en distribuidores de los productos de la misma, y que pueden ayudar a
eliminar las brechas de tiempo, plaza y posesion que separan a los bienes y

servicios de quienes los necesitan o los quieren.

2.5.3 DESCRIPCION DE LAS DEBILIDADES (D) DE LA EMPRESA
PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C

Las debilidades son factores internos negativos de la empresa, a continuacion se
describen las méas importantes de la empresa objeto de estudio:

D1. La empresa no cuenta con una mision, vision, objetivos y estrategias

formalmente escritas (planeacion estratégica)

En la empresa objeto de estudio, se comprobé que la razon de ser de la empresa
se encuentra definida en forma empirica, al cuestionar sobre el tema, se
describié la misma como: producir ventanas de polivinilo (P.V.C.). No se tiene un
panorama claro de que es lo que quieren llegar a ser o hacia donde quieren ir,
como vision describen el querer permanecer en el mercado por muchos afos,

carece de una vision formalmente escrita.
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Se comprobdé que, aun no se tienen objetivos y estrategias planteadas
formalmente, tienen como objetivo en la actualidad realizar la produccion con
buena calidad. Por lo que, la creacion de estos elementos es de vital importancia
porque ayudan a que los empleados de la empresa puedan entender el papel

gue desempefian dentro de la misma.

Se cree que un buen equipo de trabajo puede hacer funcionar cualquier
esquema de organizacién, pero, un buen equipo y quienes desean trabajaran de
forma eficaz, lo hardn mejor si tienen conocimiento de la parte que han de
desempenfar en cualquier esfuerzo y de cémo se relacionan las funciones entre
si. El planear y mantener estos sistemas, es la funcion administrativa de una

organizacion.

D2. Centralizacién de autoridad

De acuerdo a la informacion obtenida, se determind que en la empresa, la
autoridad se encuentra centralizada en el gerente, no se delega autoridad, lo que
origina que en el momento que surja algin imprevisto en la produccion o en la
instalacion de las ventanas, se tiene que consultar al gerente, antes de tomar

cualquier decision.

Se constaté que este hecho, ademas de provocar demora en la entrega de los
trabajos terminados, ocasiona que los empleados se sientan desmotivados,
porque en ningln momento pueden tomar decisiones por muy pequefias que
estas sean, en el area de trabajo. Los todos los empleados expresaron que hay
actividades que ellos pueden mejorar dentro del area de trabajo, sin necesidad

de consultar al gerente a todo momento, por ser sencillas.

Se comprobd que la empresa, no cuentan con un organigrama que defina las
lineas de autoridad, jefes inmediatos, y/o subordinados. El organigrama que

puede establecerse de acuerdo con la informacién obtenida es el siguiente:
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Gréfica 3

ORGANIGRAMA ACTUAL DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS
DE P.V.C. ANO 2006

Encargado

Vendedores

Contador

Produccién

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.

D3. Desmotivacion del personal

En la empresa objeto de estudio se constatdé que no se da motivacion de ninguna
clase a los trabajadores, se tiene acostumbrado dar una capacitacion previa a
integrar al personal a la empresa, en dicha capacitacion se les da a conocer el

funcionamiento de las maquinas de produccion.

El tema que no se promueve en la empresa es la motivacion del personal.
Durante el tiempo que tienen de laborar los empleados en la empresa, no se les

ha brindado cursos o talleres de motivacion.

De acuerdo a la informaciéon obtenida, no se dan incentivos monetarios a los

empleados, no se realizan actividades extra que puedan ser un aspecto
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motivador para los empleados, lo Unico que se efectla es un convivio navidefio,

el cual no llena las expectativas de los empleados.
D4. No se dan a conocer los productos al consumidor

La empresa no tiene inversion en publicidad, ain no se ha considera el analizar
los medios mas adecuados y las distintas formas en que se puede invertir para
dar a conocer y promocionar los productos de la empresa, no se ha hecho una

inversion en publicidad por ningin medio de comunicacion.

Segun se confirmd, se sabe la importancia de la publicidad, pero se teme invertir
y no lograr el objetivo de llegar a la mente del consumidor y tener la preferencia
del mismo. Se considera que el uso de la publicidad ayudaria a incrementar las

ventas, lo que preocupa es realizar inversiones que no tengan un analisis previo.

El no contar con publicidad en algin medio de comunicacién, hace que la
empresa no pueda dar a conocer a los clientes o futuros nuevos clientes la
calidad de productos que posee, limitando el crecimiento de la empresa, por falta

de divulgacion de los productos que ofrece la empresa.

2.5.4 DESCRIPCION DE LAS AMENAZAS (A) DE LA EMPRESA
PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

Al igual que las oportunidades, las amenazas se encuentran en el entorno de la
organizacion y de manera directa o indirecta afectan en forma negativa a las
actividades de la empresa. Las méas sobresalientes que afecta a la empresa

objeto de estudio son:

Al. Productos sustitutos
Se considera que el principal producto sustituto para las ventanas de P.V.C., es

el aluminio o ventaneria de aluminio.
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El aluminio, es un producto que se ha utilizado por décadas y para los
consumidores es el mejor, tomando en cuenta también, que en la actualidad el
aluminio ha evolucionando. Se tiene conocimiento que estdn agregando al

mismo, algunas cualidad que posee el P.V.C. como el aislamiento al ruido.

Otro producto considera como sustituto, es la madera. Sin embargo aunque el
uso de la madera se incorpordé hace ya algunos afios, aun no se supera la
preferencia de los consumidores, por el aluminio, para ellos el mejor material

para una ventana es el aluminio.

Aln no conoce las propiedades que poseen las ventanas de polivinilo (P.V.C.), y

por ello se teme el crecimiento del consumo de los productos sustitutos.
A2. Importacién de derivados de productos sustitutos

Con los constantes cambios que se dan en el mercado, nunca se sabe que
puede suceder en el momento menos esperado, una amenaza que se considera

latente, es el ingreso de productos sustitutos a través de la importacion.

De acuerdo con la informacién obtenida, algunas empresas pueden llegar a
considerar una mejor alternativa vender productos sustitutos importados, con
nuevos atributos, y por esta razon la importacion de ventaneria de aluminio se

puede incrementar notablemente muy pronto.

En el mercado internacional existe mas variedad de modelos de ventaneria de
aluminio de las existentes en el mercado nacional. En Guatemala aun no se
introducen los modelos de ventaneria de aluminio con propiedades de
aislamiento al ruido, este hecho puede ser negativo para los productores de

ventanas de P.V.C.

La importacion de estos modelos, traen como consecuencia pago de aranceles,

que al final se convierten en costos mas elevados que producir modelos
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[lamativos y modernos en P.V.C., sin embargo, se teme por el ingreso de estos
productos que pueden llegar al consumidor con una politica de precios mucho
mas baja que la ofrecida actualmente en el mercado nacional, introduciendo toda
una variedad de productos que las empresas guatemaltecas aun no distribuyen,
este hecho pone en riesgo la permanencia de las empresas productoras de

ventaneria de P.V.C. en el mercado donde se encuentran establecidas.

2.6 Anélisis y discusién de resultados

En la empresa objeto de estudio, existe 0 no se da una etapa de planeacion

estratégica.

La empresa no posee una mision que le proporcione una visualizacion de la
razon de ser de la misma, la definiciébn que se obtuvo de la misma, fue dada en
forma espontanea. Otro aspecto fundamental es que, no cuenta con una vision
que le permita visualizar lo que desea llegar a ser en un futuro. Para obtener una
descripcion de estos elementos, fue necesario explicar el concepto de cada uno

de ellos para obtener las respuestas presentadas en el diagndstico.

Los objetivos estan establecidos en forma empirica, se obtuvo la descripcion
solamente de uno de ellos, por esta razén, no pueden darles seguimiento por no
estar diseflados en forma clara, ademas, no se puede medir el rendimiento y la
eficacia de los mismos. No se tienen definidas estrategias destinadas a alcanzar
los objetivos, por no contar con ellos formalmente escritos, se carece de
programas que ayuden a la asignacion de recursos para desarrollar las distintas

actividades en forma coordinada.

Derivado de lo anterior, se presenta a continuacion una propuesta de modelo de
planeacion estratégica para la empresa objeto de investigacion, la cual esta
compuesta por todos los elementos necesarios para que la organizacion pueda

crecer en este mercado globalizado.
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CAPITULO 1lI
PROPUESTA DE MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

3.1. Presentacion de la propuesta

De acuerdo con los resultados del diagnostico FODA efectuado, se propone a la
empresa objeto de estudio, el siguiente modelo de planeacion estratégica, ya que
con la utilizacion de este modelo la empresa podra responder a los continuos
cambios del mercado, logrando una aplicacion més efectiva de recursos, factor

que repercute en un adecuado funcionamiento.

El modelo de planeacion estratégica se centra en los aspectos basicos que una
empresa debe realizar para llevar a cabo una eficiente determinacion
implementacién, evaluacion y control de los recursos que le ayudaran a lograr los
objetivos planteados. Establece para el efecto, varios elementos, que son
fundamentales como la mision, vision, los objetivos y estrategias, dandole

sustento con el plan de accion.

Con este modelo se logra planificar el adecuado funcionamiento de las
operaciones, desarrollar una mejor coordinaciéon de actividades al programar,
agilizar la toma de decisiones, asignar responsables y recursos para el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

El objetivo de la propuesta es prever situaciones y acciones, para cambiar la
situacion de la empresa dentro del mercado, ayudandola a afrontar los continuos

cambios.
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Grafica 4

MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA PROPUESTO
PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C. ANO 2006

MISION

VISION

FILOSOFIA

ANALISIS

FODA

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

VALORES

Fuente: elaboracién propia, tomando elementos de los autores consultados, julio 2006.
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3.2 Mision

Somos una empresa conformada por un equipo humano calificado y
comprometido con la excelencia en el cumplimiento de nuestros objetivos,
dirigida hacia el mercado nacional, a través de la fabricacién y comercializacién
de productos de alta tecnologia para ventanearia y acabados en P.V.C.,
generando de esta manera bienestar, satisfaccion y riqueza, a la sociedad,
clientes y empleados, respectivamente, actuando bajo los principios de calidad,

ética y responsabilidad.

3.3  Vision

Ser dentro de cinco afios, a partir del afio 2008, una empresa lider en el mercado
guatemalteco de ventaneria y acabados en P.V.C., ofreciendo siempre productos
innovadores y de alta calidad.

3.4 Filosofia de trabajo

Se trabaja para buscar la innovacion, con una calidad de destacada y sobretodo,
se busca implementa estrategias para poder ofrecer los servicios y precios cada

vez mas accesibles, a través de la racionalizacion de costos y procedimientos.

3.5 Valores
A continuacion se presentan los valores organizacionales fundamentales, que se

mantendran en la empresa con el propésito de reforzar la mision de la misma.
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Tabla 3

VALORES ORGANIZACIONALES PROPUESTOS PARA
LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Equidad en los Entusiasmo
negocios Compromiso

Etica Profesionalismo

Liderazgo Superacion

Sentido de Resultados
pertenencia Calidad

Trabajo en equipo

Lealtad

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, julio 2006.

3.6 Objetivos de la empresa
A continuacién se detallan los objetivos propuestos para la empresa productora
de ventanas de P.V.C. los cuales estan enfocados para las areas que ayudaran a

la empresa a lograr el impulso esperado para tener un crecimiento.

3.6.1 Objetivos para el area administrativa

Estos objetivos impulsaran el crecimiento de la empresa, porque se tendra una
planeacion de la estructura administrativa de la empresa que contribuird a
mantener la moral alta en los empleados, haciendo que ellos se identifiquen en el

area de trabajo donde se desenvuelven y con la empresa en su totalidad.

e Elaborar un documento que permita visualizar a los empleados, la
estructura organizacional de la empresa, a partir de octubre de 2007 a
diciembre del mismo afio.

e Aumentar el entusiasmo y creatividad a los empleados, a partir de

diciembre de afio 2007, con el fin de optimizar el recurso humano.
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3.6.2 Objetivos para el area de produccién
Los objetivos de esta area impulsaran el crecimiento de la empresa, en el
momento de incorporar la produccion de estilos y variedad de productos nuevos

para la empresa.

e Aumentar la linea de ventaneria de P.V.C. existe en la empresa, a
partir de marzo de 2008, para promocionarlos en mayo de 2008.

e Contar con una amplia gama de productos que contribuyan al aumento
de las ventas, a partir de febrero de 2008, para estar promocionando

las innovaciones a partir de mayo de 2008.

3.6.3 Objetivos para el area de ventas

Con los objetivos del area de ventas se podra impulsar el crecimiento de la
empresa a nivel financiero y de mercado, porque se lograra dar a conocer los
productos a los clientes actuales y nuevos clientes, con lo cual se impulsaran las

ventas.

e Promover los productos actuales y nuevos productos, a través de
nuevos distribuidores, a partir de febrero de 2008, buscando empresas
gue distribuyen productos de P.V.C, para contar con ellos como
nuevos distribuidores, desde marzo de 2008.

e Dar a conocer a través de los distintos medios publicitarios los
productos actuales y nuevos productos de la empresa, en el transcurso
de abril y mayo de 2008.

e Brindar un mayor acercamiento a los clientes con la empresa,
intensificando esfuerzos para desarrollar a finales de enero de 2008,
el servicio al cliente por medios mas actualizados de comunicacion

(Internet), e iniciar el lanzamiento a partir de octubre del mismo afo.
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3.7 Estrategias y planes de accion

A continuacion se describen las estrategias que se detallan en la matriz FODA,
en la pagina 47 del presente informe, asi como los respectivos planes de accion
propuestos para la empresa productora de ventanas de P.V.C., dirigidos a las
areas que ayudardn a la empresa a cumplir con sus objetivos eficiente y
eficazmente.

3.7.1 Estrategias y planes de accién para el area administrativa

Con las siguientes estrategias se logrard coordinar todas las actividades y
asignarse los recursos necesarios para cada una de ella, con lo cual se

optimizaran los recursos y actividades de la empresa.

Los empleados se lograran visualizar las lineas jerarquicas de la empresa, se
mantendran motivados, con lo cual se tendra una mejora considerable en el

desenvolvimiento de los mismos en las labores que les corresponden.

Con la aplicacion de estas estrategias se pretende lograr un crecimiento de la
empresa, a través de las mejoras internas que se vera reflejado en el crecimiento

integral de la empresa.

66



Tabla 4
ESTRATEGIA PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UN ORGANIGRAMA
GENERAL PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.,
ANO 2006

Estrategia | Disefiar e implementar un organigrama general

Descripcion | Con la creacion del organigrama general de la empresa, se
lograra que los empleados conozcan las lineas jerarquicas de la

empresa que se deben respetar.

Con el organigrama, se delimitaran las responsabilidades y las
lineas de autoridad correspondientes, de esta forma se eliminan
las dificultades que ocasiona la imprecision en la asignacion de
responsabilidades, se agilizara el proceso de toma de
decisiones y el desenvolvimiento e incremento de las

capacidades del personal, para alcanzar su maxima eficiencia.

De esta manera la empresa lograra cumplir con los objetivos
con mayor rapidez y podra dar una respuesta rapida a los
cambios frecuentes de los retos del mercado, esto por contar,
con un personal que conoce el papel que desempefia en la
empresa, un personal que se encuentra comprometido con la
empresa, y por tal razén, ayudara a la misma, a afrontar a la
competencia, gracias a la eficiencia y eficacia con que cuenta el

personal que la integra.

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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Cuadro 1

PLAN DE ACCION PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UN ORGANIGRAMA GENERAL
PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.
DURANTE OCTUBRE Y DICIEMBRE DE 2007

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costo
Elaborar un documento que
permita visualizar a los Buscar y cotizar, por internet el servicio de empresas asesoras Gerencia General | 01/10/2007 | 05/10/2007 Q. 500
empleados, la estructura sobre el tema.
organizacional de la empresa.
Seleccion y contratacion de empresa asesora seleccionada. Gerencia General | 08/10/2007 | 10/10/2007 | Q. 5300
Investigacion y recopilacion de datos necesarios para elaborar Asesor 11/10/2007 31/10/2007 | ____.__.
el organigrama que se requieren.
Elaboracién del organigrama de la empresa. Asesor 01/11/2007 | 22/11/2007 | -----ue-
Presentacion del organigrama a la la Gerencia y las areas que Asesor 26/11/2007 | 27/11/2007 | ---------
integran la empresa.
Aprobacion del organigrama elaborado. Gerencia General | 28/11/2007 | 29/11/2007 | -cceeeee-
Presentacion a los empleados en general, del organigrama. Gerencia General | 03/12/2007 | --=--=--=--- Q. 200
Asesor
TOTAL 3 meses Q. 6000

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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a) Propuesta de organigrama para la empresa objeto de estudio

A continuacion se deja la propuesta del organigrama general de la empresa
productora de ventanas de P.V.C., se deja Unicamente una base porque sera la
persona responsable de la creacion del organigrama, quien analice €l indicado
para la empresa, y quien se encargue de recolectar y analizar, toda la

informacion necesaria para la elaborar del mismo.

Se propone un organigrama vertical, donde cada puesto subordinado a otro se
representa por cuadros en un nivel inferior, ligados a aquel por lineas que

representan la comunicacion de responsabilidad y autoridad.

Se propone una autoridad descentralizada en las actividades funcionales, sin
embargo las decisiones en el establecimiento de precios, desarrollo de
productos, entre otras, corresponderdn siempre a los niveles de la gerencia
general, la descentralizacion brindara eficiencia maxima que contribuira a dar

respuestas rapidas al accionar del mercado cambiante.
Algunas de las ventajas mas sobresalientes que tiene son:

A) De facil comprension.

B) Indican en forma objetiva las jerarquias del personal.

A continuacion se muestra el organigrama para la empresa productora de
ventanas de P.V.C, el cual esta disefiado en base al estudio realizado, no se
dejan establecidos departamentos para la empresa, porque no se cuenta con un
amplio personal para establecer departamentos, se dejan las funciones

consideradas adecuadas para realizar las operaciones con éxito.
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Se deja enmarcada la asesoria de tipo administrativa, por convertirse ésta, en

parte esencial en el cumplimiento de las estrategias planteadas.

Gréfica b

ORGANIGRAMA FUNCIONAL PROPUESTO
PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Gerencia
General
Asesoria
——————————— Administrativa
Contabilidad Produccion Ventas

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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Tabla b

ESTRATEGIA PARA DISENAR E IMPLEMENTAR PROGRAMAS DE
MOTIVACION CONSTANTE PARA TODOS LOS EMPLEADOS DE LA
EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Estrategia Disefiar e implementar programas de motivacion constante para
todos los empleados de la empresa.
Descripcion | La empresa necesita empleados motivados que ayuden a la

misma a afrontar los cambios del mercado. Motivar a los
empleados conllevara a que ellos se sientan mas comprometidos
con la empresa y busquen voluntariamente maneras de abordar

problemas y resolverlos por si mismos.

La empresa puede aplicar motivacion a los empleados en forma
grupal, con esto se logrard que los trabajadores obtengan
también compafierismo. Los temas que deben tomar en cuenta
son aquellos que motiven a los empleados a sentirse bien en el

area de trabajo, pero sobre todo parte importante de la empresa.

Para motivar la participacién de los empleados en la generacién
de ideas, se le propone a la empresa realizar varias actividades
gue no le seran costosas, tal como:

e Disefiar buzén de sugerencias.

e Destinar un dia para una reunién para celebrar los logros
alcanzados. En esta reunidbn se puede corregir ciertas
actividades, en manera natural sin provocar presiones al
personal.

e Dar un block de bolsillo, donde los empleados puedan

anotar las sugerencias o ideas que se presenten.

Fuente: elaboracidn propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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Cuadro No. 2
PLAN DE ACCION PARA DISENAR E IMPLEMENTAR PROGRAMAS DE MOTIVACION PARA LOS
EMPLEADOS DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.
DURANTE DICIEMBRE DE 2007 A ENERO DE 2008

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Fecha Final Costo
Aumentar el Buscar empresas que brinden programas de motivacion Gerencia General | 03/12/2007| 07/12/2007] Q. 100
entusiasmo y a nivel grupal para los empleados.
creatividad de los
empleados. Seleccionar y contratar empresa asesora que proporcione Gerencia General | 10/12/2007| 14/12/2007| Q. 2800
el tipo de asesoria que requiere la empresa. Are de contabilidad
Evaluacién de los temas de motivacion a impartir a Asesor 17/12/2007| 21/12/2007
los empleados en formagrupal. (||
Calendarizacion de actividades de los talleres de Asesor 01/01/2008| 04/01/2008

motivacion. 1 e

Presentacion de los horarios de los diferentes talleres
gue se impartiran a empleados de la empresa, para la Asesor 07/01/2008| 11/01/2008
aprobacioén correspondiente.

Presentaciéon a los empleados de las diferentes Asesor 14/01/2008
actividades a efectuarse en cada taller que recibirdn. (| | mmmmmmmmmss ol —meeeees

Inicio del curso Asesor 01/02/2008] -------== [ ---------

TOTAL 2 meses Q. 2900

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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3.7.2 Estrategias y plan de accion para el area de produccion

Con estas estrategias se lograra tener un crecimiento para la empresa, al contar
con una variedad de estilos de ventaneria, asi como de nuevos productos

elaborados a base de P.V.C., fabricados con alta calidad.
Tabla 6

ESTRATEGIA PARA DISENAR E IMPLEMENTAR NUEVOS ESTILOS DE
VENTANERIA DE P.V.C. EN LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS
DE P.V.C., ANO 2006

Estrategia | Disefar e implementar nuevos estilos de ventaneria de P.V.C.

Descripcion | Actualmente se cuenta con tres disefios diferentes de
ventaneria, sin embargo se puede hacer uso de la capacidad
tecnoldgica (termofusionado) y de espacio fisico, con que se
cuenta, para ofrecer un producto de caracteristicas Unicas.
Dicha tecnologia permite crear nuevos disefios de
ventanearia, o bien agregarle nuevos movimientos a los

modelos de ventanas existentes.

La empresa puede incorporar nuevos estilos de ventaneria de
P.V.C. (Ver Anexo 2); o0 incorporar nuevos movimientos a la
ventaneria, por ejemplo, un modelo de contraventana de
Lamas Moviles, este modelo se complementa con el sistema
de movimiento de lamas de P.V.C. de 6 centimetros, o Lamas
Fijas, que como su nombre lo indica es igual al anterior, pero
sin movimiento, estos estilos de ventanas brinda control de la

entrada de luz, aislamiento térmico y acustico. (Ver Anexo 3)

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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Cuadro 3

PLAN DE ACCION PARA DISENAR E IMPLEMENTAR NUEVOS ESTILOS DE VENTANERIA DE P.V.C.
EN LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.
DE MARZO A MAYO DE 2008

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costos
Ampliar la linea de Buscar por internet los estilos de ventanas que se distribuyen
ventaneria de P.V.C. actualmente en el extranjero, con buena aceptacion por los Gerencia General | 03/03/2008 | 07/03/2008| Q. 200
existente en la empresa. consumidores.
Seleccionar los disefios mas atractivos para consumidores Gerencia General
del mercado nacional. Area de ventas | 10/03/2008 | 14/03/2008 | ---------
Area de produccion
Buscar y seleccionar el proveedor de insumos para la nueva Area de produccion
produccion de los disefios seleccionados. Area de ventas | 17/03/2008 | 24/03/2008| Q. 500
Iniciar actividades de produccion. Area de produccion | 07/04/2008( |
Dar a conocer los nuevos estilos de ventaneria de P.V.C. Area de ventas
a los clientes y consumidores en general. Gerencia General | 01/05/2008 | ---------- Q. 2000
TOTAL 3 meses Q. 2700

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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Tabla 7

ESTRATEGIA PARA DESARROLLAR E IMPLEMENTAR NUEVOS
PRODUCTOS DERIVADOS DEL P.V.C,,
EN LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Estrategia | Desarrollar e implementar nuevos productos derivados del
P.V.C.

Descripcion | La empresa cuenta con tecnologia de punta que le ayudara a
fabricar nuevos productos originados del P.V.C. como puertas y
vitrinas. Sin necesidad de hacer mayor inversion, porque cuenta

con la maquinaria apropiada de produccion.

La empresa puede encontrar buenas oportunidades con la
produccién de otros productos, debido a que existe un amplio
mercado por cubrir con la utilizacion productos de P.V.C, tal es
el caso de: los mosquiteros, las puertas, puertas corredizas para
bafio, duchas, techos falsos, pisos, puertas de garage, (ver
Anexo 4); también puede incorporar diferentes disefios de
puertas (ver Anexo 5), estos productos pueden convertirse en
un arma poderosa para la empresa, tomando en cuenta
ademas, que la empresa se encuentra en un buen momento,
sera mas facil, dar a conocer dichos productos, a los clientes
actuales y futuros nuevos clientes. Esta estrategia ayudara a la
empresa a afrontar a la competencia de una forma anticipada y

en forma eficaz.

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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PLAN DE ACCION PARA DESARROLLAR E IMPLEMENTAR NUEVOS PRODUCTOS ORIGINADOS DEL

Cuadro 4

P.V.C. EN LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.
DE FEBRERO A ABRIL DE 2008

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costo
Contar una amplia gama de productos, |Buscar por internet, una amplia variedad de productos Gerencia General
gue contribuyan al aumento en las originados del P.V.C. que puedan integrarse a la Area de Ventas 04/02/2008 | 08/02/2008 | Q. 100
ventas. produccién de la empresa.
Seleccionar los productos méas novedosos para el mercado |Gerencia General
nacional, que pueden producirse con la tecnologia actual Area de produccion 11/02/2008 | 29/02/2008 | __________
de la empresa. Area de ventas
Contactar a los nuevos proveedores de insumos necesarios |Area de produccion 03/03/2008 | 14/03/2008 | Q. 200
para la produccién de los nuevos productos a incorporar.
Andlisis financiero para la inversion en los nuevos productos [Area de contabilidad 17/03/2008 | 21/03/2008
seleccionados. | e
Organizar actividades necesarias para iniciar la elaboracion |Gerencia General 24/03/2008 | 28/03/2008
de los nuevos productos. Area de produccion | | | -
Inicio de actividades de elaboracién de los nuevos Area de produccion 21/04/2008
productos. [ e [ e
Hacer publicidad para dar los nuevos productos a los Gerencia General 01/05/2008 Q. 2000
clientes actuales y futuros nuevos clientes. Areadeventas | | U
TOTAL 5 meses Q. 2300

Fuente: elaboracion propia, con base a informacion obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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3.7.3 Estrategias y plan de accion para el area de ventas

Las estrategias planteadas para el area de ventas buscan impulsar el crecimiento
de la empresa, por medio del incremento en las ventas. Para lograrlo se busca
formar alianzas promocionales, un acercamiento con el cliente, y promover los

productos con la publicidad necesaria.

Tabla 8

ESTRATEGIA PARA BUSCAR ALIANZAS PROMOCIONALES
PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C,,
ANO 2006

Estrategia | Buscar alianzas promocionales

Descripcion | La empresa distribuye en forma directa a los consumidores
finales, por tal razon, se considera que hacer contacto con
otras empresas que pueden promover los productos de la
empresa es una excelente opcién para dar a conocer los
productos actuales y nuevos productos de la empresa.

La idea es colocar los productos mas cerca de los
consumidores, estableciendo para el efecto, alianzas con
dichas empresas. Estas empresas distribuyen una amplia
variedad de productos, por lo que son visitadas por muchos
consumidores diariamente, factor que ayudara para dar a

conocer los productos de la empresa.

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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CUADRO 5

PLAN DE ACCION PARA BUSCAR ALIANZAS PROMOCIOANALES

PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

EN FEBRERO Y MARZO DE 2008.

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costo
Promover los productos actuales |Hacer una clasificacion de las empresas que pueden ser Gerencia General 04/02/2008 | 08/02/2008 | Q. 200
y nuevos productos, a través de |[las futuras distribuidoras del producto. Area de ventas
nuevos distribuidores.
Escoger las empresas adecuadas para la distribucién de Gerencia General
los productos. Area de ventas 11/02/2008 | 15/02/2008 | ------
Area de contabilidad
Realizar reunién con las empresas seleccionadas. Area de ventas 22/02/2008 | 29/02/2008 |Q. 1000
Area de contabilidad
Anélisis de la propuesta hecha por las empresas que seran |Gerencia General
las nuevas distribuidoras. Area de ventas
Area de produccién 03/03/2008 | 07/03/2008 | -------
Area de contabilidad
Aceptacion de las condiciones de las empresas que Area de contabilidad | 10/03/2008 | 12/03/2008 [Q. 1000
seran las nuevas distribuidoras y firma de contratos.
Presentacion de los nuevos distribuidores Area de ventas 14/03/2008 | 17/03/2008 | _______.
a los empleados en general.
TOTAL 2 meses Q. 2200

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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Tabla 9

ESTRATEGIA PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UNA CAMPANA
PUBLICITARIA PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE
P.V.C., ANO 2006

Estrategia | Disefiar una campafa publicitaria

Descripcion | Con esta estrategia se pretende aumentar la preferencia por
los clientes por los productos de la empresa, a través de la
utilizacion de anuncios veraces, de modo que se estimule a
los clientes a usar mas los productos de P.V.C., de la
empresa, inclusive se podra convertir los posible clientes,

en futuros clientes de la empresa.

Con esta estrategia se fortalecera al mismo tiempo la
estrategia de disefiar nuevos estilos de ventaneria de P.V.C.
y desarrollar nuevos productos originados del P.V.C.,
porque se comunicard a los consumidores, de forma
efectiva, la calidad y variedad de productos con que cuenta

la empresa.

El objetivo perseguido, con la aplicacion de esta estrategia
es promover los productos actuales y los nuevos productos,
es, asi como, dar a conocer los lugares donde pueden

adquirir los productos (los nuevos distribuidores).

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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CUADRO 6
PLAN DE ACCION PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UNA CAMPANA PUBLICITARIA

DURANTE ABRIL Y MAYO DE 2008

PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costo
Dar a conocer a través de los Seleccionar empresas dedicada a las Area de ventas 01/04/2008 | 04/04/2008
distintos medios publicitarios campafas publicitarias en los mediosde | | | | _________
los productos actuales y nuevos |comunicacién mas convenientes.
productos de la empresa.
Contratar empresa dedica a la publicidad Gerencia General | 07/04/2008 | 09/04/2008 Q. 4500
seleccionada. Area de contabilidad
Elaboracion el plan de publicidad para Asesor 11/04/2008 | 16/04/2008
promover los productos actuales y los Areadeventas | | |
nuevos productos. Area de produccién
Presentacion de la propuesta de publicidad. Asesor 17/04/2008 | 18/04/2008 | ==========
Aprobacion del proyecto publicitario. Gerencia General | 18/04/2008 | 21/04/2008 | ----------
Puesta en marcha de la publicidad. Asesor 01/05/2008 | -----=-=--=- | ========="
TOTAL 2 meses Q. 4500

Fuente: elaboracion propia, con base a informacion obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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Tabla 10

ESTRATEGIA PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UNA PAGINA WEB PARA
LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C., ANO 2006

Estrategia

Disefar una pagina Web

Descripcién

Con objeto de proporcionar respuestas rapidas y precisas, a
los requerimientos de los clientes, se plantea la estrategia de la
creacion de una péagina Web. La informacion disponible no es
s6lo una condicion previa para una mejor gestion por parte de
la empresa, es también un elemento clave para incrementar la

satisfaccion del cliente.

La pagina permitira a los clientes tener un mayor acercamiento
con la empresa cuando y donde necesiten hacerlo,
proporcionando comodidad a los clientes, se podra ver todos
los productos, con las caracteristicas mas sobresalientes,
hacer cotizaciones, y pedir informacion adicional, si se llegara
a presentar alguna duda. Los clientes que viajan, tendran
mayor comodidad, podran hacer pedidos o bien seleccionar el
producto que necesitan para la empresa, construccion o

incluso para decorar la casa.

La pagina permite actualizar los cambios que se efectien a los
productos de la empresa.

Fuente: elaboracién propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, septiembre 2006.
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CUADRO 7

PLAN DE ACCION PARA DISENAR E IMPLEMENTAR UNA PAGINA WEB
PARA LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANS DE P.V.C.
DURANTE DICIEMBRE DE 2007 A ENERO DE 2008.

Tiempo
Objetivo Actividades Responsable Inicio Final Costos
Brindar un mayor acercamiento [Buscar y cotizar el servicio Area de ventas 03/12/2007 07/12/2007
alos clientes con la empresa. |de asesoria del tema. | | | [|=mmmmmmmes
Contratacién de asesor Gerencia General 10/12/2007 12/12/2007| Q. 1500
Determinado |Determinado
Creacién de la pagina web Asesor por el asesor |por el asesor | ---------
Presentacion de la Asesor 02/01/2008 04/01/2008| __________
pagina Web
Aprobacién de la Gerencia General 07/01/2008 10/01/2008
pagina web Areadeventas | | | e-eemmme-
Area de produccion
Implementacién de Area de ventas 21/01/2008| --=-mmmmem | mmmmee-
la pagina web
TOTAL 2 meses Q. 1500

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacion de campo, octubre 2006.
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3.8 Implementacion

El proceso de implementacion del modelo de planeacion estratégica propuesto

para la empresa, se desarrollara de la siguiente manera:

Se revisaran, en las reuniones mensuales que se tengan, los elementos que
constituyen el analisis FODA, que se describen en la pagina 48 del presente
informe, con el propoésito de actualizar las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas, asi como, para verificar que estos elementos estén dirigidos hacia

el logro de los objetivos de la empresa.

El resumen de los costos de implementar los planes de accion descritos

anteriormente, se detallan en el siguiente cuadro:

Cuadro 8
RESUMEN DE COSTOS DE LOS PLANES DE ACCION
DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.
A IMPLEMENTARSE DURANTE EL ANO 2007 Y 2008

No. de Costo Costo
Orden Plan de accién aimplementar Ao 2007 Afio 2008
1 Plan de accién para disefiar e implementar organigrama general Q. 6000 | ----------
2 Plan de accion para disefiar e implementar programas de motivacion Q 2900 |  mmmmeeee-
3 Plan de accién para disefiar e implementar nuevos estilos | _______. Q. 2700
de ventaneriade P.V.C.
4 |Plan de accion para desarrollar e implementar nuevos productes | Q. 2300
originados del P.V.C.
5 Plan de accién para buscar alianzas promocionales | =memeees Q. 2200
6 Plan de accién para disefiar e implementar una campafia publicitaria | === Q. 4500
7 Plan de accién para disefiar e implementar una pagina Web Q. 1500 | =-------
SUB - TOTAL PLANES DE ACCION ANO 2007 A 2008 Q. 10400 Q. 11700
() COSTOS PUBLICITARIOS INCLUDOSENLOSPLANES | ========-- Q. 4000
COSTO TOTAL PLANES DE ACCION ANO 2007 A 2008 Q. 10400 Q. 7700

Fuente: elaboracion propia, con base a informacién obtenida en investigacién de campo, noviembre 2006.
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3.8.1 Interpretacion del resumen de costo de implementacion de los

planes de accion para el afio 2007 y 2008.

Los planes de accion necesarios para fortalecer las estrategias planteadas para
la empresa productora de ventanas de P.V.C. seran desarrollados durante los
afios 2007 y 2008.

La implementacion de los planes de accion, tendran un costo de Q. 10,400 para
el aflo 2007 y de Q. 7,700 para el afio 2008, mientras que en el afio 2009, no se
realizaran gastos, porque no se implementaran planes de accion, solo se le dara

seguimiento a los establecidos para estos afios.

Al sumar el costo total de los planes de accion en el afio 2008, se obtiene un
sub-total de Q. 11,700, pero se procede a restar los costos publicitarios
asignados en el plan de accion para disefiar e implementar nuevos estilos de
ventaneria de P.V.C., y en el plan para desarrollar e implementar nuevos
productos originados del P.V.C., los costos de los mismos son de Q. 2,000 para

cada plan de accion.

Los costos descritos anteriormente, seran respaldados por el capital financiero
con que cuenta la empresa. La empresa destinara capital para la implementacion

de la planeacion estratégica.
3.9 Evaluaciény control

La empresa objeto de estudio debe llevar un control, que permita asegurar que
las actividades se estén desarrollando conforme a lo planeado. Para tal efecto,
durante las reuniones mensuales, el equipo de trabajo en conjunto efectuara

ajustes a los elementos cuantitativos o cualitativos, segun se requieran.

Para evaluar coOmo se encuentran los factores internos y externos de la empresa,

se presenta en el Anexo 6, una hoja guia en la cual se podra reunir en forma
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constante dichos elementos, para someterlos a discusién en las reuniones, y
realizar actualizaciones constantes, con el objetivo de plantear las estrategias

mas efectivas, que ayudaran a afrontar los cambios constantes del mercado.

También se presenta una guia de evaluacion, en la cual se describen siete
niveles dentro de los cuales puede estar ubicada la empresa, el equipo de
trabajo en las reuniones analizara de acuerdo a los criterios establecidos, en qué
nivel se encuentra la empresa. Esta evaluacion ayudara a visualizar el avance

logrado con la aplicaciéon de un modelo de planeacién estratégica, (ver Anexo 7).

En cuanto a los planes de accion, se debe evaluar cada uno antes de aprobarlo,
y durante la realizacion de los mismos, tomando en cuenta los recursos
econémicos y humanos, que se asignaron. Evaluacion que estara a cargo de la
Gerencia General y las areas que integran la empresa, con el propdsito de

conocer si llenan las expectativas y contribuyen al logro de los objetivos.
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CONCLUSIONES

A continuacién se presentan las conclusiones establecidas, con las cuales se
comprueban las hipoétesis planteadas en el plan de investigacion previamente

elaborado.

1. Se comprobd la primera hipétesis planteada en el plan de investigacion,
debido a que la empresa no cuenta con una planeacion estratégica, por lo
tanto carece de mision, vision, objetivos y estrategias, lo que le impide su
crecimiento y desarrollo.

2. La empresa cuenta con las condiciones necesarias (espacio fisico
apropiado y tecnologia de punta), para que pueda tener mayor
productividad y se pueda generar un crecimiento.

3. Se determind a través del diagnostico efectuado, que la empresa ha
descuidado aspectos importantes como la capacitacion y motivacion,
constantes de los empleados a nivel individual o grupal, orientados a la
eficiencia de los trabajadores, lo cual impide que los empleados
desarrollen en forma efectiva las actividades, limitando el crecimiento de la
empresa.

4. Se comprobo que la empresa no cuenta con estrategias, que le ayuden a
afrontar el mercado mediante, en ninguna de las areas que la integran.

5. Se realizan las actividades en forma no unificada, por no contar con una

planeacion estratégica que le sirva de guia.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo con el analisis efectuado a la empresa productora de ventanas de

P.V.C., se le recomienda lo siguiente:

1. Implementar el modelo propuesto de planeacion estratégica, como el que
se sugiere en el presente informe, con este modelo se establecera la
mision, vision, objetivos y estrategias, en forma tal que permitiran
garantizar el funcionamiento adecuado en todos los niveles y la
optimizacion de los recursos de la empresa.

2. La empresa debe analizar la posibilidad de introducir una amplia gama de
productos, tal como: Puertas de Garage, vitrinas, barandas, puertas
corredizas para bafio, cabinas telefénicas y puertas para casas u oficinas,
asi como, la incorporacion de nuevos modelos de ventaneria en P.V.C.

3. Diseflar e implementar programas de motivacion constantes, a nivel
grupal, enfocado hacia la autoestima de los empleados, de tal forma que
puedan identificarse con la empresa, y se fomentara al mismo tiempo el
interés comun hacia el logro de los objetivos.

4. Que se implementen las estrategias planteadas en el presente informe,
las cuales se encuentran enfocadas hacia determinadas éareas de la
empresa con el propésito de lograr un crecimiento efectivo en la misma.

5. Darle seguimiento continuo al modelo de planeacion estratégica
implementado, con el cual podran guiar los esfuerzos hacia un mismo fin

logrando de esta forma dar a la empresa un crecimiento integral.

87



BIBLIOGRAFIA

1. David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. Editorial Pearson
Education. Quinta Edicion. México 1997. 355p.

2. Gbmez Ceja, Guillermo. Planeacién y Organizacion de empresas. Editorial
McGraw-Hill. Octava Edicion. México 1994. 432 p.

3. Kotler, Philip. Direccion de Marketing. Editorial Prentice Hall. Décima
Edicion. México 2001. 718 p.

4. Picazo Manriquez, Luis Rubén/Martinez Villegas, Fabian. Ingenieria de
Servicios. Editorial McGraw-Hill. Sexta Edicion. México 1992. 253p.

5. Rodriguez Valencia, Joaquin. Como aplicar la Planeacion Estratégica en

la_pequeiia y mediana _empresa. Editorial Thomson Learning. México
2001. 319 p.

www.codplasa.com/historia6. htm. 2 p.

www.elpvc.com/edificacidn/construccion 4htm. 4p.

www.elpvc/ventanas depvc/aislantes 4htm 5p.
www.itlp.edu.mx/publica/tutoriales/produccién/tema 1 4.htm. 4 p.

©x N o

10.www.veka.es/frameset ecologia 1htm. 8 p.

11.www.ramtec.com.mx/perfiles/termoplasticos  3p.

88






ANEXO 1

PERFILES DE P.V.C.

90



ANEXO 2
ESTILOS DE VENTANERIA DE P.V.C.
QUE PUEDE INCORPORAR LA EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS
DE P.V.C.

Ventana Practicable Vitral

Ventana Ventana
Combinada Doble curva corrediza
Practicable y Oscilobatiente

—) \/entana Oscilobatiente
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ANEXO 3
ESTILOS DE VENTANAS DE P.V.C. DE LAMAS

VENTANAS DE LAMAS MOVILES

'] - - - . - - - . ? -l
. 1 - . - - - =

VENTANAS DE LAMAS FIJAS

L

\'. EL b bk L KL

i
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ANEXO 4

PRODUCTOS DE P.V.C. QUE PUEDEN INCORPORARSE A LA EMPRESA
PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

Puertas Corredizas Techos falsos de P.V.C. Modelo Entrecalle

Piso vinilico de P.V.C. Puertas de P.V.C.
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ANEXO 5
ESTILOS DE PUERTAS DE P.V.C.

Puerta Practicable
vidriada con
ventana superior

(D

pd (AN

P '-
Puerta Practicable Puerta doble con una Puerta doble curva
Combinada hoja practicable y una practicable

hoja oscilante
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ANEXO 6
HOJA GUIA PARA EVALUAR LOS ELEMENTOS DEL FODA DE LA
EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C.

EMPRESA PRODUCTORA DE VENTANAS DE P.V.C

Hoja guia para el andlisis interno

Area por analizar

Todas las areas de la empresa.
Linea de ventaneria:
Productos nuevos:

_____ Otra:
Factores positivos: Factores negativos:
1. 1.
2. 2.
3 3
4 4
5 5

De que manera afecta el proceso de planeacién estratégica:

Consideraciones acerca de los factores encontrados:
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ANEXO 7

HOJA DE EVALUACION DEL ESTATUS OPERACIONAL DE LA EMPRESA

PRODUCTORA DE VENATANAS DE P.V.C.

Nivel

Definicion

Marque con luna “x” el estatus actual en el que se encuentra la empresa.

Estatus

actual

Desempefio extraordinario: Empresa que surpera el desempefio, largo
plazo, contratos rentables, profundo compromiso por parte del personal,
abundante efectivo, etc.

Desempefio  sobresaliente: Lider empresarial, varios contratos
importantes, personal altamente motivado y competente, excelente
efectivo, lineas de crédito, etc.

Desempefio muy bueno: Desempefio solido, perspectivas futuras
razonables, personal bien entrenado y bastante motivado, buen efectivo
y acceso a lineas de crédito etc.

Buen desempefio: Desempefio promedio; fortalezas y debilidades
equilibradas en cuanto a productos, servicios, base de clientes y del
personal, estatus de mezcla de efectivo y nivel de la linea de créditos, etc.

debilidades que fortalezas en productos servicios base de clientes vy,
personal, no hay un acceso claro hacia el efectivo y el crédito necesarios
para la supervivencia y el crecimiento etc.

Desempefio débil: Bastante inferior al promedio; debilidades obvias en
casi todas las areas, dificultades serias en el reclutamiento de personal,
problemas graves de efectivo y crédito, etc.

Crisis de desempefio: Desempefio bastante inadecuado, insolvente;
operacion con base en el crédito; puede operar por menos de tres meses
sin inyeccién de efectivo 0 un contrato importante; etc.
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