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Alianza

estratégica

Amenazas

Automatizacion

Cultura

corporativa

Debilidades

GLOSARIO

Es la busqueda de asociacion que permita alcanzar
efectos sinérgicos.

Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno
de una organizacion que inhiben, limitan o dificultan

su desarrollo operativo.

Es un sistema donde se trasfieren tareas de
produccion, realizadas habitualmente por operadores

humanos a un conjunto de elementos tecnoldgicos.

Es la manera como las organizaciones hacen las
cosas, como establecen prioridades y dan importancia
a las diferentes tareas empresariales, ademas de

incluir lo que es importante para la empresa.

Son las actividades o los atributos internos de una
organizacion que inhiben o dificultan el éxito de una

empresa.
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Diagnaostico
Estratégico

Diagndéstico

Externo

Estrategas

Estrategias

Fortalezas

Andlisis de fortalezas y debilidades internas de la
organizacion, asi como amenazas y oportunidades

gue enfrenta la institucion.

Es el proceso de identificar las oportunidades o
amenazas de la organizacion, unidad estratégica o

departamento en el entorno.

Personas o funcionarios ubicados en la alta direccion
de la empresa, a quienes corresponde la definicién de

los objetivos y politicas de la organizacion.

Son las acciones que deben realizarse para mantener
y soportar el logro de los objetivos de la organizacion
y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad los
resultados esperados al definir los proyectos
estratégicos.

Son las actividades o los atributos internos de una
organizacion que contribuyen y apoyan el logro de los

objetivos de una institucion.
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Inflacion

Misidn

Monitoria

Estratégica

Nicho

de mercado

Objetivos
Globales

Es el aumento sostenido y generalizado del nivel de
precios de bienes y servicios, medido frente a un

poder adquisitivo estable.

Es la formulacion de los propoésitos de una
organizaciéon que la distingue de otros negocios en
cuanto al cubrimiento de sus operaciones, Ssus
productos, los mercados y el talento humano que

soporta el logro de estos propdésitos.

Es el seguimiento sistematico del proceso estratégico
con base en unos indices de desempefio y unos
indices de gestion que permitan medir los resultados

del proceso.

Mercado pequefio cuyas necesidades no fueron
atendidas.

Resultados a largo plazo que una organizacion espera
lograr para hacer real la misién y la vision de la

empresa o area de negocio.


http://es.wikipedia.org/wiki/Precio

Oportunidades

Producto interno
bruto (PIB)

Planeacién

Planeacién

Estratégica

Politica fiscal

Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno
de una organizacién que podran facilitar o beneficiar
el desarrollo de ésta, si se aprovechan en forma

oportuna y adecuada.

Es el valor monetario de los bienes y servicios finales
producidos por una economia en un periodo

determinado.

Procesos mediante los cuales una organizacion, a
partir del conocimiento de sus competencias clave y
de los factores clave de éxito, formula los principios
corporativos, la mision, la vision, los objetivos,
estrategias, las iniciativas estratégicas, los planes de

accion y los indicadores de gestion.

Proceso mediante el cual una organizacion define su
vision de largo plazo y las estrategias para alcanzarla,
con base en el analisis de sus fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas.

Conjunto de instrumentos y medidas que toma el
estado con el objeto de recaudar los ingresos
necesarios para realizar las funciones que le ayuden a

cumplir los objetivos de la politica econémica general.



Planes de
Accidn

Proveedores

Sistemas

de control

Tasa activa

Tecnologia

Tercerizacion

Son las tareas que deben realizar cada unidad o area
para concretar las estrategias en un plan operativo

gue permita su monitoria, seguimiento y evaluacion.

Persona o sociedad que vende la materia prima

utilizada para producir los articulos que se fabriquen.

Es un conjunto de componentes que pueden regular
su propia conducta o la de otro sistema, con el fin de

lograr un funcionamiento predeterminado.

Tasa que recibe el banco por financiamiento otorgado

a clientes.

Es el conjunto de conocimientos que permiten fabricar
objetos y modificar el medio ambiente, incluyendo las
plantas y animales, para satisfacer las necesidades y

los deseos humanos.

Es la contratacibn externa de recursos anexos,
mientras la organizacion se dedica exclusivamente a
la razébn de su negocio. También llamado
externalizacion, subcontrataciéon (del inglés

outsourcing).
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Tratado de Libre
Comercio (TLC)

Valores

Vision

Consiste en un acuerdo comercial regional o bilateral
para ampliar el mercado de bienes y servicios entre

los paises participantes.

Son ideas abstractas que guian el pensamiento y la

accion.

Conjunto de ideas generales, algunas de ellas
abstractas, que proveen el marco de referencia de lo

que una empresa es y quiere ser en el futuro.
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RESUMEN

Las estadisticas demuestran que en Guatemala, el 90% de las empresas
fracasan el primer afio y la mayoria de ellas, es por no planificar. De estas
empresas que no planifican, algunas sobreviven dentro del mercado al que
pertenecen, pero no se observan crecimientos significativos en ellas y las

demas, prefieren salir del mercado por no soportar la presion.

Conociendo la situacion que presenta la empresa “Servicios M & A”, se
concluyo que lo mejor para ella, es la realizacion de una planeacién estratégica
que le permita liderar dentro del mercado de los muebles. Se analiz6 su macro
y microambiente por medio de un andlisis FODA para determinar las estrategias

gue faciliten el logro de sus objetivos planteados.

Si esta empresa no define lo que desea para su futuro, seguramente
continuara conformandose con los pequefios cambios que logre, por lo que se
cred una vision para ella y una misién que indica la razén de su existencia
dentro del mercado en que opera. Estas planeaciones estratégicas muchas
veces no se llevan a cabo por parecer complejas o dificiles de realizar, para ello

se establecié un plan de implementacion y de seguimiento.

Al implementar la planeacion estratégica a ésta empresa, se observaran
mejoras en su imagen, mayores utilidades, mayor espacio fisico y su

organizacién administrativa por departamentos.
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OBJETIVOS

GENERAL:

Crear una planeacion estratégica para la empresa “Servicios M & A" que le
permita liderar dentro del mercado de los muebles, por medio de

diferenciacion de productos.

ESPECIFICOS:

Establecer los elementos necesarios para la penetracion de la empresa a

nuevos mercados, por medio de la planeacion estratégica.

Disefiar la vision para tener un rumbo hacia donde dirigir las actividades de

la empresa.

Definir la accion para la implementacion de la planeacion estratégica.

Establecer estrategias que permitan la disminucion de costos e incremento

de la calidad.
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Definir los objetivos estratégicos que permitan a la organizacion
diferenciarse de la competencia

Establecer los valores dentro de la empresa, que tengan un significado

para los trabajadores, la empresa y la sociedad.

Disefiar estrategias que permitan lograr los objetivos redactados en la

planeacion.
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INTRODUCCION

La Planeacién Estratégica es un proceso que permite a una organizacion
ser proactiva en vez de reactiva, en la formulacién de su futuro. Toda empresa
disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas planteadas,
estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la amplitud y
magnitud de la empresa. Para llegar a las metas exitosamente a través de las
estrategias, es importante el compromiso de los colaboradores de la empresa,

esto implica realizar un coordinado trabajo en equipo.

Las empresas sobresalientes saben como adaptarse y responder a los
continuos cambios del mercado, ya que practican el arte de la planeacion
estratégica orientada hacia el mercado. Pero también existen las empresas que
son reactivas ante el cambio, una de ellas es la empresa “Servicios M & A”,
porque a la fecha no cuenta con una planeacion estratégica. Cuando el gerente
quiere expandir el negocio, sus actividades son planificadas dia a dia sin pensar
a largo plazo, porque no tiene una programacion que le indique la secuencia de
cada actividad, aun asi la empresa tiene adecuada participacion de mercado

nacional.

Esta empresa puede aumentar su numero de clientes al expandir su
negocio descubriendo nuevos nichos de mercados o desarrollando nuevos
productos. No es facil lograrlo, pero conociendo los beneficios que conlleva su
realizacion, vale la pena aceptar el riesgo ya que la mayor parte de las

empresas que fracasan es por no contar con una planeacion estratégica.
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1. MARCO TEORICO

1.1 Planeacién y gerencia estratégica

La planeacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion
pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la
empresa, asi como su nivel de competitividad con el propdsito de anticipar vy

decir sobre el direccionamiento de la institucidon hacia el futuro.

Este proceso consiste fundamentalmente en contestar a las siguientes

preguntas:
a. ¢Dobnde queremos ir?
b. ¢Donde estamos?
C. A donde debemos ir?
d. ¢A donde podemos ir?
e. ¢Adonde iremos?
f. ¢, Como estamos llegando a nuestras metas?



La planeacion estratégica asi entendida tiene seis componentes

fundamentales:

Los estrategas.

El direccionamiento.
El diagnostico.

Las opciones.

La formulacién estratégica.

-~ 0 2 0 T p

La auditoria estratégica.

La mision, la vision y los objetivos corporativos de una empresa se
soportan en un conjunto de principios, creencias o valores que una organizacion

profesa. Estos se manifiestan y se hacen realidad en su cultura.

Por ello, en un proceso de planeacion y gestion estratégica la definicion o
redefinicion de estos principios es parte fundamental. Es el marco de referencia

del proceso y por tanto su punto de partida.

El objetivo basico de esta definicibn es tener un marco de referencia

axiologico que inspire y regule la vida de la organizacion.

Existen unos principios y valores superiores en la sociedad y en los
individuos, en los campos técnicos, economicos, estético, social, politico y
religioso. Estos son los que guian la dinamica de los hombres individualmente y

de la sociedad.



A nivel empresarial también tienen que existir y operacionalizarse en la
practica, de manera que se conviertan en parte integral del sistema de

creencias y de la cultura de la empresa.

1.2 Diagnostico estratégico

1.2.1 Cultura Organizacional

El diagnéstico estratégico se inicia con la identificacion de la cultura de la

organizacién y su concordancia con los principios corporativos.

Desde el punto de vista estratégico, la cultura de una organizacién es un
factor clave del éxito. Estrategia y cultura no pueden ser elementos conflictivos

en una empresa.

La puesta en marcha de las estrategias gerenciales debera considerar los
elementos culturales que las facilitan u obstaculizan y disefiarlas en forma
apropiada para aprovechar o inducir los cambios culturales que se requieran.
Por ello, deben ser el punto de partida del diagndstico estratégico.



1.2.2 Analisis interno (Auditoria organizacional)

El siguiente paso en el analisis de una firma consiste en evaluar su
situacion presente. En el mundo empresarial no existe una definicion estandar
de lo que es el auditaje de una organizacion. Cada firma determina tanto el
enfoque como la profundidad del diagnéstico que requiere para revisar y
actualizar su estrategia presente. Sin embargo, existen varios procedimientos
basicos que pueden aplicarse para estructurar el sistema de auditoria
organizacional y diagnosticar el estado actual de la compafia. El perfil de
capacidad interna de la empresa (CPI) y el analisis de la vulnerabilidad son

algunos de ellos.

Con frecuencia, la observacion de una brecha entre lo planeado y el
desempefio logrado motiva el andlisis estratégico. Por ejemplo, es posible que
debido a cambios ocurridos ya sea en el medio externo o en el interno, la firma
no esté en condiciones de alcanzar sus metas. Por otra parte, también es
necesario que las nuevas oportunidades de una empresa requieran una

redefinicion de la estrategia que se tiene.

El perfil de capacidad institucional (PCI) es un medio para evaluar las
fortalezas y debilidades de la compafiia en relacion con las oportunidades y
amenazas que le presenta el medio externo. Es una manera de hacer el
diagndstico estratégico de una empresa involucrando en él todos los factores

que afectan su operacion corporativa.



El PCI examina cinco categorias, a saber:

La capacidad directiva.
La capacidad competitiva (0 de mercadeo).
La capacidad financiera.

La capacidad tecnolégica (produccion).

® a0 T p

La capacidad del talento humano.

El perfil de fortalezas y debilidades se presenta graficamente, mediante la
calificacion de la fortaleza o debilidad con relacionasugrado( A M B) para
luego ser valorada con respecto a su impacto en la escala de alto (A), medio
(M), bajo (B).

Una vez determinado el diagrama, es posible examinar las fortalezas y
debilidades relativas de la firma en cada una de las cinco categorias generales,
y determinar los “vacios” que requieren correccion o consolidacion como
fortaleza o debilidad. Dada su importancia, el perfil de capacidad constituye una
pieza fundamental en la definicion de la posicion relativa de la firma y del curso

de accidn mas conveniente.

Pese a que es altamente subjetivo, el PCl e s un medio para examinar la
posicidn estratégica de una compafiia en un momento dado y para establecer

las areas que necesitan atencion.



1.2.3 Analisis externo (Auditoria del entorno)

Las organizaciones pueden considerarse como entidades ecoldgicas, es
decir, vistas como organismos que tienen relaciones reciprocas con su entorno.
El medio de una organizacion es la fuente de sus oportunidades y amenazas.
Un gerente 0 equipo gerencial estratégico encuentra, en el medio en que se
mueve la empresa, “nichos” que se ajustan particularmente bien a los
productos, servicios y capacidades que ofrece. Igualmente, debe identificar
elementos que pueden ser nocivos e incluso destructivos para sus
organizaciones. En consecuencia, una planeacion exitosa requiere una especie
de timonel que dirija hacia las areas favorables evitando las trampas. Para el
efecto, el gerente estratégico primero tiene que entender la naturaleza del
medio en que se mueve la organizacion. Esta es una tarea continua y
permanente para la alta direccion de una organizacion, especialmente en un

entorno que estad cambiando en forma constante y turbulenta.

La crisis de las industrias y empresas latinoamericanas frente a la
apertura. Las lecciones que se desprenden de estas experiencias indican la
urgencia de mantener un permanente examen sobre los factores externos que
afectan o condicionan el éxito de una empresa. Este es un requisito para
realizar efectivamente la planeacion y la gerencia estratégica de una empresa.
Los factores econdmicos, politicos, competitivos, geograficos, sociales y
tecnolégicos pueden tener un significativo impacto positivo o negativo en una
organizacion. Tales factores incluyen tanto oportunidades como amenazas y
tienen que ser considerados en el proceso de planeacion y gestion empresarial.
El andlisis del entorno habilitar4 a la compafia para reaccionar oportunamente
ante los factores externos. Facilitara el paso de una empresa que reacciona a

una que se anticipa.



1.2.4 Analisis FODA (Anélisis de vulnerabilidad)

FODA es una sigla de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.
Como método complementario del perfil de capacidad (PCI), del perfil de
amenazas y oportunidades en el medio (POAM) y del andlisis de competitividad
(perfil competitivo PC), el analisis FODA ayuda a determinar si la organizacién
esta capacitada para desempefarse en su medio. Cuanto mas competitiva en
comparacion con sus competidores esté la empresa, mayores probabilidades
tiene de éxito. Esta simple nocion de competencia conlleva consecuencias
poderosas para el desarrollo de una estrategia efectiva. El analisis FODA, asi
como el de vulnerabilidad, integran el diagnéstico estratégico y lo hace por tanto

global.

El desarrollo de una estrategia corporativa comprende tres elementos
clave: el primero, identificar una ventaja distintiva o competitiva de la
organizacion, es decir, algo que ésta hace particularmente bien y por tanto la
distingue de sus competidores. Tal ventaja puede estar en sus productos, su
recurso humano, en la organizacion, en el servicio al cliente, en la agilidad de

Sus procesos, en la capacidad de respuesta.

El segundo es encontrar un nicho en el medio. Un nicho es la posicion de
la empresa en un segmento del mercado compatible con la vision corporativa.
Uno efectivo es aquel que da a la empresa una posicion que le permita sacar
ventaja de las oportunidades que se presentan y prevenir el efecto de las

amenazas en el medio.



El tercero es encontrar el mejor acoplamiento entre las ventajas

competitivas, las comparativas y los nichos que estan a su alcance.

El andlisis FODA esta disefiado para ayudar al estratega a encontrar el
mejor acoplamiento entre las tendencias del medio, las oportunidades y
amenazas Y las capacidades internas, fortalezas y debilidades de la empresa.
Dichos analisis le permitira a la organizacion formular estrategias para
aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar a

tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de las amenazas.

1.3 Direccionamiento estratégico

1.3.1 Visién corporativa

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas
abstractas, que proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y
espera ver en el futuro. La vision sefiala el camino que permite a la alta
gerencia establecer el rumbo para lograr el desarrollo esperado de la

organizacion en el futuro.

Se supone que estos lideres comprenden la filosofia y la mision de la
empresa. Entienden las expectativas y necesidades de los colaboradores.

Conocen el negocio y el entorno de la organizacion.



La vision debe ser reconocida por los clientes internos y los externos de la

organizacioén, asi como por los grupos de referencia.

Por ello, requiere un sistema de difusibn que la haga conocer y

comprender por todos los miembros de la organizacion.

Esta difusion debe ser parte de la venta interna 0 mercadeo interno que
todas las organizaciones tienen que desarrollar como parte de la estrategia para

asegurar la competitividad del futuro.

Igualmente, los clientes externos y los grupos de referencia deben conocer
la visién de la organizacién. Esta tarea facilita la incorporacién y la lealtad de los

clientes externos y grupos de referencia.

1.3.2 Misibn corporativa

Todas las organizaciones tienen basicamente las mismas razones para
justificar su existencia: sobrevivir, crecer, proveer un servicio o producto,

generar utilidades. Es decir, definen con claridad un propoésito organizacional.

Sin embargo, las organizaciones tienen que ir mas alla de estas razones

bésicas si quieren diferenciarse en el mercado.



Definir la misién con claridad y darsela a conocer a todos los miembros de
la organizacion es el primer paso que la alta direccion de una institucion debe
dar si desea iniciar un proceso de diferenciacién. En otras palabras, las
empresas deben distinguirse a partir del contenido y dimension de su mision.
Esta debe hacer explicitos los fundamentos y principios que la guian. La mision
indica la manera como una institucion pretende lograr y consolidar las razones
de su existencia. Sefala las prioridades y la direccién de los negocios de una
empresa. ldentifica los mercados a los cuales se dirige, los clientes que quiere
servir y los productos que quiere ofrecer. Asi mismo, determina la contribucion
de los diferentes agentes en el logro de propésitos basicos de la empresa y

concretar asi su vision organizacional.

La mision o proposito de la organizacion puede dividirse en dos grandes
niveles: el primario y el secundario. La mision primaria indica en términos muy
generales la categoria de los negocios a los que se dedica la compaiia,
mientras que la misibn secundaria soporta a la primera en términos y
situaciones mas concretos, involucrando, en algunos casos, a sus actores mas

importantes.

La misiéon describe la naturaleza y el negocio al cual se dedica la empresa
para el logro de su vision y en otros términos da respuesta a la pregunta ¢ cual

es el negocio?
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1.3.3 Objetivos corporativos

Los objetivos corporativos son los resultados globales que una
organizacion espera alcanzar en el desarrollo y operacionalizacidon concreta de
su mision y vision. Por ser globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a
toda la organizacién. Por ello, deben tenerse en cuenta todas las areas que

integran a la empresa.

Para lograr su cumplimiento y eficacia, los objetivos corporativos seran
definidos en el mas alto nivel de la organizacion, teniendo en cuenta el contexto
que ofrece el previo estudio de las oportunidades y amenazas, fortalezas y
debilidades analizadas en el FODA corporativo. Ademas, los objetivos deberan

estar de acuerdo con la vision y la mision corporativa.

Dado un caracter macro deben ser definidos dentro de la planeacion

corporativa y servir asi de marco de referencia de los objetivos funcionales.

Los objetivos corporativos ya sean a corto, mediano o largo plazo deben
ser medibles y con posibilidad de evaluacién, es decir, que debe ser posible
aplicarles una auditoria mediante indicadores globales de gestion.

Esto no excluye que puedan plantearse objetivos corporativos cualitativos
para los cuales deben establecerse igualmente estdndares de gestion y

monitoria.
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1.4 Opciones estratégicas

1.4.1 Las estrategias corporativas

Definidos los objetivos globales es necesario ahora identificar las

diferentes alternativas que tiene la organizacién para lograr sus objetivos.

El andlisis de éstas permitirA establecer las opciones estratégicas, dentro
de las cuales se seleccionan aquellas que han de constituir los proyectos

estratégicos que integraran el plan estratégico de la organizacion.

Como lo indica el término opciones estratégicas, el ejercicio de analisis
consiste en buscar diferentes caminos de como lograr los objetivos de una

organizacion.

La teoria administrativa ha identificado diferentes metodologias para

realizar la identificacion de opciones estratégicas. De éstas se destacan:

a. Alternativas estratégicas.
b. Analisis vectorial de crecimiento.

c.  Elandlisis de portafolio.
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1.4.2 Formulacion estratégica

Concluido el analisis estratégico, la compafia inicia la etapa de
formulacion estratégica, la cual consiste en seleccionar los proyectos
estratégicos o0 areas estratégicas que han de integrar el plan estratégico

corporativo.

Los proyectos estratégicos son el resultado de analizar las opciones
estratégicas y de dar prioridad a cada una de éstas, seleccionando aquellas en
las cuales debe tener un desempefio excepcional como condicién para lograr
sus objetivos y, por ende, su mision y vision. Los proyectos estratégicos son

pocos pero vitales. Son en realidad los factores clave de éxito de la compaiiia.

Proyectos estratégicos podrian ser, por ejemplo:

Modernizacion tecnolégica.
Reingenieria organizacional.
Plan global de mercadeo.
Calidad total.

Servicio al cliente.

-~ ® a0 T p

Plan estratégico de talento humano.
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1.4.3 Alineamiento estratégico (Los mapas estratégicos)

Formular y elaborar un plan estratégico no es suficiente. No basta una
buena estrategia. Esta debe operacionalizarse e inspirar todo el sistema

gerencial de la organizacion.

Muchas organizaciones tienen planes estratégicos, pero éstos no se
reflejan en el puesto de trabajo de cada colaborador. Es mas, en muchas
empresas uno es el direccionamiento estratégico y otra, bien distinta, la
operacién diaria de las empresas. En otras, ain mas grave, hay una falta clara
de consistencia entre la formulacidén estratégica y la realidad del dia tras dia de
la institucion. Esta falta de consistencia ha sido uno de los factores mas
relevantes en las crisis empresariales, de las que tanto oimos en estos dias,
pues afecta la credibilidad de la empresa, frente a los clientes y al mercado.
Credibilidad interna y externa son, por tanto, un factor clave de éxito ante un

mercado cada vez mas turbulento y en crisis.

Dentro del marco tedrico planteado anteriormente, el ciclo del alineamiento

estratégico se cumple en cuatro etapas, a saber:

La planeacion.
La difusion.

Operacionalizacion de la estrategia.

a0 T p

Evaluacion, revision y ajuste.
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1.4.4 Planeacion estratégica funcional y operativa

La planeacion estratégica funcional se realiza a nivel de las unidades
estratégicas de negocio o areas funcionales. La planeacién estratégica
operativa se ejecuta a nivel de cada unidad operativa.

Siguiendo la mitologia de planeacion en cascada, cada unidad funcional o
unidad estratégica de negocio debe realizar su propia planeacioén estratégica.
En consecuencia, las unidades de finanzas, mercadeo, administracion, recursos
humanos, produccion, informatica, etc., deben formular su propio plan

estratégico.

Es de advertir que las unidades estratégicas involucradas en este proceso

dependen claramente de la estructura organizacional de cada compaiiia.

1.45 Monitoria estratégica

Uno de los objetivos fundamentales de un proceso de planeacion
estratégica es la creacion y el desarrollo de una manera de pensar estratégica
y, por tanto, una cultura estratégica que facilite una gestion empresarial
dinamica, innovadora, proactiva y anticipatorio del entorno en que se

desempefia la organizacion.
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La creacion de esta cultura requiere seguimiento y monitoria permanente
en la ejecuciébn y un ajuste oportuno del plan estratégico. Por ello, se
recomienda disefiar un sistema de seguimiento y monitoria, con base en los
indices de gestion, para que mida periddicamente la ejecucién del plan y
anticipe los ajustes que éste requiera, con el fin de adaptarse en forma oportuna

y anticipada a los cambios y desafios que le genera su entorno.

La monitoria y el seguimiento deben hacerse igualmente dentro de la
concepcion de la planeaciéon estratégica en cascada. Ello indica que debe

realizarse monitoria estratégica a nivel corporativo, funcional y operativo.
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2.1 Macro ambiente

Para el analisis del macro ambiente, consideramos los siguientes fenomenos:

Tabla |. Andlisis del macro ambiente

Tendencias Importancia
: Muy
Deciina | Establ Incre- Oportunidades Amenazas Impor- | Esen-
. eclina | Estable impor-
Fenomenos menta tante cial
tante
Vender a precios inferiores
y que la competencia o )
Inflacion X - Adquirir insumos a precios altos. X
sacrificando parte de las
ganancias
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Continla

Outsourcing de la mano de
obra directa para reducir

costos

Prepararse para liderar en

el mercado de los muebles

Servicios M & A competira con

de la moneda

nacional

_ empresas lideres en otros paises
TLC Obtener materia prima a
menor costo y de mejor y o
) Recesion econdmica
calidad

Cada vez se necesitara mayor

Las personas capital para importar insumos.
Devaluacion

aprovecharan mejor su
dinero, comprando
productos a bajo precio y

con alta calidad.

Nuestra moneda se devalla y los
salarios se mantienen, haciendo
gue los consumidores compren
productos de primera necesidad,

evitando la compra de muebles.

Desempleo

Mayor facilidad para
encontrar al personal
idoneo, importandole poco

las condiciones del trabajo.

Reduce la demanda de los

muebles.
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Continla

Confianza para expandir el

Estabilidad o La competencia se intensifica,
» mercado a todo el territorio ) )
politica ] complicando las transacciones.
nacional.
Contribuir con el desarrollo
Politica fiscal del pais por medio del Se reducen los ingresos.
aporte al fisco.
) ) o Es alto el costo de mantenerse
Tecnologia Producir con eficiencia )
actualizado.
Permite distribuir
facilmente los productos a y »
L ) Congestion del trafico en horas
Ubicacion los clientes, como obtener )
. pico.
insumos de los
proveedores
Incremento de la inversion
Tioo d extranjera en proyectos Pérdida del poder adquisitivo,
ipo de . » »
) que involucren el uso de dificultando la expansién del
cambio

muebles

Ajuste econdmico

mercado a nivel nacional.

Tasas activa

Fomentan la inversion

Escenarios mas estables

Existe mas certidumbre

Mucha inversion sin certeza en su
recuperacion por los constantes

cambios en la economia.
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Contindia

Mejor condiciones

Incremento o . Decremento en contratacion de
) econdmicas para adquirir -
salarial mano de obra calificada
muebles
Producir méas bienes para . .
PIB ] La competencia se incrementa.
la sociedad guatemalteca.
- ) Requiere tiempo
Flexibilidad Adaptarse a mejores

de procesos

procesos de produccion.

Requiere dinero

Requiere capacitacién

Automatizaci

Disminuir costos en mano

de obra directa

Resistencia al cambio por parte

on Ahorra tiempos de del personal
produccién
i o i Horas exclusivas para la
Vias de Acceso facil a los clientes ) y
circulacion de transportes
acceso y proveedores

pesados.

Fuente: Resultado de la investigacion
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2.2 Micro ambiente

Para el analisis del micro ambiente, consideramos los siguientes factores:

Tabla I. Anélisis del micro ambiente

Tendencias Importancia
. . Muy
Fenomenos Incre- Oportunidades Amenazas Impor- | . Esen-
Declina | Estable impor )
menta tante cial
-tante
] ] ) La tendencia del precio de los
Mejorar la imagen por medio de | .
) insumos, la tecnologia y la mano
Imagen productos de alta calidad, a _ ) )
o X ) ) de obra es siempre hacia arriba, X
organizacional buen precio y terminados a » . .
] dificultando producir a precios
tiempo ) )
bajos y a tiempo.
] ) Por ser la primera vez que se
Realizar por primera vez planes N
. _ hace uso de la planeacion
Uso de planes estratégicos para liderar en el o i
o X ] estratégica en ésta empresa, se X
estratégicos mercado de los muebles a nivel N
) hallardn muchas dificultades en
nacional ]
el camino.
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Continta

Evaluacién y
pronéstico del

mercado

Crear estrategias por medio del
conocimiento del mercado.

El costo de la evaluacién y

prondstico del mercado es alto.

Comunicacion

Lograr la comunicacion efectiva

dentro de la organizacion

El estado de &nimo de cada
persona, dificulta la buena

comunicacion.

Agresividad
para enfrentar la

competencia

Formar caréacter dentro de la
organizacion para lograr los
objetivos y no permitir que
pequefas dificultades impidan

su consecucion.

La conformidad dificulta hacer
cosas nuevas y mas aln si

conlleva riesgos.

Sistemas de

control

Mejorar el control dentro de la
empresa, dejando establecido

sistemas para ello.

El personal se opone ante los

sistemas de control

Se dificulta su implementacion

por incurrir en costos.

Sistemas de

coordinacion

Lograr la buena interrelacion
entre las partes que conforman
la organizacion

Entre los departamentos de las
organizaciones muchas veces

limitan compartir su informacion

Habilidad
técnicay de

manufactura

Mejorar la calidad en los

productos.

Mejorar la velocidad de

fabricacion.

Requiere tiempo y dinero.
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Continla

Efectividad de la
produccién y
programas de

entrega

Ganar la confianza del cliente

por las entregas a tiempo

Los proveedores nos pueden

fallar con las entregas

Las maquinarias, herramientas y
el personal pueden fallar,
creando demoras en la

produccién

Nivel

tecnoldgico

Producir con mayor rapidez

A largo plazo se disminuyen los
costos

Es dificil tomar la decision de
actualizar la tecnologia

existente.

Experiencia

Tener personal que pueda
utilizar la maquinaria o
herramienta sin dificultad.

La competencia puede quitarnos

los buenos trabajadores.

Por la edad, ya no se podra
mantener a los trabajadores

dentro de la empresa.

Eliminar la
rotacion del

personal

Obtener personal especializado

en el area.

Ahorrar costos de nuevo

personal

Se incurre en costos de

capacitacion para actualizarlos.

Pertenencia

Lograr que el personal sienta
orgullo de pertenecer a ésta

empresa

Conlleva tiempo crear

pertenencia en los empleados
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Continta

Evitar que la competencia se

gane el personal competente

No se puede tratar a las

personas de la misma forma

Que el personal sienta gusto en

Se cuenta con poco dinero y

Motivacion realizar su labor, sin necesidad )
i tiempo
de pedirselo.
Lealtad y Atraer mas clientes La lejania de los clientes puede

satisfaccion del

cliente

Incrementar las utilidades

provocar que busquen otros

proveedores.

Participacion del

mercado

Darse a conocer por medio de
productos de alta calidad y de

buen precio

Se requerird mas recurso.

Fortalezas de
los proveedores
y disponibilidad

de insumos

Permite entregar pedidos a
tiempo

Los proveedores se porten mas
rigidos en sus politicas de

entrega.

Grado de
utilizacion de su
capacidad de

endeudamiento

Obtener el recurso necesario

Posibilidad de no cubrir la deuda

en el periodo establecido

Disponibilidad
de fondos

internos

Tener dinero para pequefias
inversiones, sin necesidad de

recurrir a bancos

Buscar excusas para hacer uso

del dinero
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Continla

Estabilidad de

costos

Vender productos a precios bajos,

sin alzas constantes

La competencia mantendra

también sus precios

Competencia

Brindar al cliente el mejor producto

y servicio, referente a los muebles.

Materia prima a menor costo y de
mejor calidad

Mayor competencia entre

empresas de muebles

Materiales de baja calidad

Desarrollo de mercado

Mas oferentes

Compradores Desarrollo de productos Mejores precios
Incremento de demanda Mayor diferenciacion
Mejores precios Incremento de competencia en
costos entre empresas de
Proveedores L )
Seleccion mas amplia muebles
Aumento de la diferenciacion
Inversion . . o
. Mas inversion local Incremento de restricciones
municipal

Instituciones del

Medio Ambiente

Mayor inversion con el visto bueno

internacional

Proyectos mas onerosos

Acceso al

capital

Pocos tramites para acceder a el

Facilidad de hacer uso del capital

Mal uso del capital por la

facilidad de acceder a el

Fuente: Resultado de la investigacién
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2.3 Amenazas identificadas

a. Inflacion: la tendencia de la inflacion es siempre hacia arriba
repercutiendo en el precio de los productos y afectando a empresas
como Servicios M & A, por contar con estrategias de liderazgo en
costos. Al aumentar el indice inflacionario, la empresa se ve obligada
a incrementar el precio de sus productos para evitar disminuir su

porcentaje de ganancia unitaria.

b. TLC: cuando las empresas internacionales expanden sus negocios a
otros paises, hacen un estudio previo para asegurare de su éxito en
ese pais. Con el Tratado de Libre Comercio se incrementaran las
empresas internacionales en nuestro pais, favoreciendo a los
consumidores, pero dificultando las operaciones de las empresas
nacionales por la mayor competencia y la disminucion de la

participacion de mercado.

c. Devaluacién de la moneda: con el transcurso del tiempo nuestra
moneda pierde su valor adquisitivo y con ello los costos de
fabricacion aumentan, afectando a la empresa por querer vender a

precios bajos.

d. Desempleo: la mayor parte de las personas desempleadas,
dificilmente podran comprar un mueble, por preferir invertir su dinero

en necesidades primarias y por no contar con ingresos fijos.
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Politica fiscal: el porcentaje de las utilidades que se destina para el
fisco, no crea desarrollo dentro de la empresa. Lo peor es que
muchas veces no se administra correctamente y su tasa tiende a

incrementarse.

Tipo de cambio: la inestabilidad del ddlar ante en quetzal, dificulta la
toma de decisiones que impliquen transacciones con el extranjero.
No podemos comprar mucha materia prima, porque no sabemos si la

podremos obtener a precios mas bajos en el futuro.

Incremento salarial: los incrementos salariares afectan a ésta
empresa por no contar con suficiente dinero. En la actualidad, esta
empresa paga salarios mayores que el salario minimo, para
mantener su personal pero ya no tiene capacidad para mas

incrementos.

PIB: el bajo valor total de la produccién de bienes y servicios en
nuestro pais motiva a las empresas extranjeras para venir a competir
con las nacionales. Ademas, para satisfacer la demanda nacional, el
pais se ve obligado a importar productos que podemos obtener a
precios altos por todos los costos asociados a su importacion y

transporte.

27



2.4

Oportunidades identificadas

Estabilidad politica: la estabilidad politica permite a las empresas
cierta certeza para seguir invirtiendo en el pais, en el caso de ésta,
de expandir su mercado dentro del territorio nacional y obtener
productos importados a bajo costo por la competencia entre

empresas que se dediquen a ese negocio.

Tecnologia: el uso de la tecnologia, permite a las empresas producir
con calidad y rapidez. La empresa “Servicios M & A” no cuenta en la
actualidad con la mejor tecnologia, pero es posible adquirirla para

lograr el desarrollo deseado de la empresa.

Ubicacion: La empresa se encuentra en la zona 7, Colonia la
Verbena, de la ciudad capital permitiéndole facil acceso hacia los

proveedores y clientes.

Tasa activa: la estabilidad de la tasa de interés que prestan los
bancos en la actualidad es una oportunidad para esta empresa para

obtener los recursos que necesita para satisfacer la demanda.

Flexibilidad de procesos: la empresa tiene la capacidad de adecuar
sus procesos al producto que fabrica y a la maquinaria que utiliza.
Esto lo ha venido haciendo, ya que no se dedica a un solo tipo de

mueble.
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f.  Automatizacion: la automatizacibn aun no se utilizan en ésta
empresa pero tiene previsto implementarla para los procesos de
corte de madera. Lo cual implica ahorro en costos de mano de obra

directa.

g. Vias de acceso: las vias de acceso a ésta empresa son buenas, se
cuenta con doble via, en el cual se puede ingresar con traileres. Para

el tamafo de la empresa, el acceso de camiones es suficiente.

5.5. Analisis de la organizacién

5.5.1. Datos basicos de la organizacion

2.2.1.1. Estructura organizacional

El propietario de la empresa es quien se encarga de las actividades
administrativas, financieras y del negocio en general. Con él se hacen los
pedidos, porque conoce la disponibilidad de la empresa, para satisfacer las

demandas, los precios, estilos y tiempos de entregas.

Se cuenta con un supervisor que se encarga de repartir las tareas a los
operarios para que éstos la cumplan con cierto nivel de calidad. También éste
reporta al gerente del avance de las actividades y colabora con los operarios en

la realizacion de sus tareas, cuando el tiempo le permite.
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El nimero de operarios con que cuenta la empresa, son siete, los cuales
se encargan de la fabricacion de los muebles. Cuando la demanda sobrepasa la
capacidad instalada de la mano de obra, se subcontrata el personal faltante a

una empresa que se dedica a esa actividad, para poder satisfacer la demanda.

Figura 1. Organigrama de la empresa

Gerente

Supervisor

Operarios

Fuente: Resultado de la investigacion

2.5.1.2. Planificacion dia a dia

El gerente conoce la prioridad de las actividades y las realiza en ese
orden, su jornada de trabajo termina con su Ultima actividad planeada para ése
dia. Las planeaciones que hace el gerente dia con dia a veces las hace
mentalmente, o0 escritas en un papel, pero nunca son archivadas, por lo que no
existe un registro para dichas actividades, al igual que las del supervisor y los

operarios.
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Cuando los pedidos son grandes, se planifica para el tiempo de entrega,
tomando en cuenta disponibilidad de la materia prima, las herramientas, la
maquinaria y la cantidad de productos a realizar por dia u hora, dependiendo de
lo que se éste haciendo. El gerente hace un estimado de lo que se debe
producir por unidad de tiempo, a fin de balancear el trabajo durante el tiempo de

fabricacion y terminarlo a tiempo.

2.5.2. Estrategias desarrolladas hasta la fecha

a. Outsourcing (tercerizacién): cuando la demanda total de los clientes,
excede la ¢ apacidad instalada de la mano de obra, se subcontrata
personal a una empresa que se dedica a ese tipo de negocio, ésta
empresa cuenta con personal calificado y a costos accesibles. Con
esto la empresa “Servicios M & A” se ahorra costos en la
contratacion de la mano de obra directa que no le servira siempre y
se evita la acumulacion de productos terminados en bodega que

dificilmente se venderan.

b. Precios bajos: la empresa sacrifica parte de sus ganancias unitarias
para vender sus productos a precios bajos, a fin de ganar clientes sin
perder los existentes, generando con ello mayores ganancias

anuales.

c. Calidad: la calidad es un factor importante dentro de la empresa, ésta
se refleja en la durabilidad de los productos, los acabados y disefios.
La empresa esta segura que con la calidad podra atraer y retener

mas clientes.

31



2.5.3.

Fortalezas

Imagen organizacional: ésta empresa siempre busca la manera de
guedar bien con sus clientes, brindandoles productos de calidad y a
precios bajos. Las empresas y personas que conocen a M & A,

hablan bien de ella por la satisfaccion que obtienen de sus productos.

Comunicacion efectiva: por ser una empresa pequefia, se tiene una
comunicacion efectiva tanto de los obreros hacia el gerente, asi
como del gerente hacia ellos. Este modelo se puede implementar a la

empresa grande que suefia tener en el futuro.

Sistemas de coordinacion: el supervisor es quién se encarga de la
coordinacién, él es quien reparte las tareas a los obreros. Cuando lo
gue se construye son casas (de madera), el gerente participa en la
construccion de la obra y es él quién distribuye las tareas tanto a los

obreros como al supervisor.

Habilidad técnica y de manufactura: los operarios cuentan con buena
habilidad en el manejo de herramientas y maquinarias. Cuando la
demanda excede la capacidad de la mano de obra directa, se hace

uso de la tercerizacién con personal altamente capacitado.
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Efectividad en la producciéon y programas de entrega: los pedidos
siempre se entregan a tiempo, cuando se determina que no es
posible cumplir con el plazo de entrega, se terceriza la mano de obra

directa, logrando siempre la misma calidad en el producto.

Experiencia: cuando se contrata nuevo personal, la empresa se
asegura de que cuente con buena experiencia y habilidad en el uso
de las herramientas y maquinarias, aunque la mayoria del personal
con que se cuenta en la empresa ha venido trabajando en ella por

mas de siete afos atras.

Rotacion: en ésta empresa, la rotacion del personal es muy bajo y es
por ello que los operarios demuestran gran destreza en el desarrollo

de sus trabajos.

Pertenencia: los empleados sienten que son parte de la empresa y
se sienten orgullosos de ella quiza por el tiempo que llevan laborando
en ella. Esto contribuye a que se esfuercen por la buena imagen de

la empresa.

Motivacion: los empleados de esta empresa realizan su tarea con

gran entusiasmo y energia que contagia a cualquiera.
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Nivel de remuneracién: el salario de los empleados en ésta empresa
esta por encima del salario minimo. Del salario nunca se quejan los
empleados, ademas se cuenta con un ambiente agradable de

trabajo.

Lealtad y satisfaccién del cliente: las personas que hacen negocio
con ésta empresa siempre quedan satisfechos con sus productos.
Los productos que se le solicita, los entrega en el tiempo estipulado y

con las especificaciones de disefio.

Fortalezas de los proveedores y disponibilidad de insumos: por el
tiempo que lleva la empresa en el mercado de los muebles, la
empresa ha logrado desarrollar una buena relacion con proveedores
de confianza. Esta empresa no tiene problemas de abastecimiento
de materia prima porque tiene contactos con tres empresas que le

proveen lo que necesite.

Acceso al capital: el gerente por ser el duefio de la empresa, tiene

acceso al capital cuando lo requiera.

Estabilidad de los costos: la competencia existente entre las
empresas proveedoras de materia prima, asi como la estrecha
relacion con los proveedores y los grandes volimenes de compra ha

permitido la estabilidad de los costos para ésta empresa.
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2.5.4. Debilidades

a. Uso de planes estratégicos: ésta empresa no cuenta con una
planeacién estratégica, el gerente planifica dia a dia sin

documentarlo.

b. Evaluacién y pronostico del mercado: la empresa no evaliua la
situacion actual del mercado, no cuenta con prondsticos de ventas,

prefiere realizar las actividades que ha venido haciendo siempre.

c. Agresividad para enfrentar a la competencia: ésta empresa no tiene
mecanismos que le permitan liderar en su mercado, ella se centra en
hacer su tarea para cumplir con la demanda, sin prestarle atencion a

la competencia.

d. Sistemas de control: ésta empresa no cuenta con un control
detallado de sus actividades. El gerente realiza el control de forma
visual permitiendo una minima tolerancia, cuando se da cuenta que
la situacion se estéa saliendo de control, la analiza y luego toma una

accion correctiva.

e. Nivel tecnoldgico: la tecnologia que utiliza ésta empresa no es de la
mejor, con ella, la empresa invierte mayor tiempo y como

consecuencia de ello, se obtienen mayores costos.

35



Nivel académico del talento: el personal que labora en la empresa no
tiene estudios académicos avanzados, en promedio, el personal
cuenta con tercero basico. La razén por la que laboran en la empresa
es por sus talentos en la carpinteria aunque carecen de las
competencias laborales que exige la globalizacién para el puesto que

desempeian.

Participacion del mercado: la porcion de clientes que atiende la
empresa Servicios M & A es muy pequeia para el tiempo que lleva

laborando en el mercado de los muebles (18 afos).

Grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento: el duefio de
la empresa no se arriesga a endeudarse por la posibilidad de no
lograr cubrir su deuda en el plazo fijjado, ain cuando la contabilidad

indica que lo puede lograr.
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3. DISENO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

3.1 Vision

Ser la organizacion guatemalteca lider en el mercado de los muebles.

3.2 Misién

Contribuir con la comodidad de los clientes en el uso de los espacios, por

medio de muebles personalizados y de alta calidad.

3.3 Decisiones estratégicas

3.3.1. Objetivos estratégicos

" Lograr un 95% de la capacidad organizativa de la empresa con la
creacion de 5 departamentos.

. Tener capacidad para satisfacer 5 veces mas la demanda actual, en
un plazo de 30 meses.

. Incrementar la confianza de los clientes en un 15% por afio.
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3.3.2.

Aumentar la capacidad instalada de la empresa en un 5%
anualmente.
Sacrificar un 5% de las ganancias unitarias para incrementar las

ventas en un 50% el primer afio.

Estrategias

Esta empresa se organizara por departamentos para tener una clara
e ininterrumpida secuencia de sus actividades y crear competencia
entre sus departamentos. Se premiara al mejor departamento con el
fin de que sus respectivos gerentes busquen siempre la mejor
manera de realizar su labor y que los esfuerzos en conjunto se
traduzcan en mayor productividad para la empresa. La
departamentalizacion de ésta empresa tomard 6 meses para lo cual
se necesitara contratar personal para los puestos gerenciales dentro

de ése mismo tiempo.

Expandir la empresa en el lugar donde opera actualmente, sera dificil
para el propietario por tener ahi su hogar, se podrian construir mas
niveles que generan altos costos e incomodidades en la circulacion
de los materiales. Por ello, se piensa construir en un terreno amplio y
plano que tiene el propietario cercano a ese lugar con vias de acceso
adecuadas, en un plazo de 30 meses. El dinero que se utilizara para

este proyecto, sera a través de un préstamo bancario.
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Se proporcionaran productos de alta calidad y a buen precio para
que los clientes satisfechos sirvan como un medio de publicidad al
expresar su satisfaccion obtenida en el producto, se estima que con

esto, se incrementard el nimero de clientes por afio en un 15%.

Se obtendra un 5% mas de maquinarias y herramientas, asi como la
contratacion de mano de obra directa conforme se incremente la
demanda y de acuerdo a los prondsticos de ventas, estabilizandose
66 meses después de su inicio. El pago de la maquinaria y las
herramientas se hara con el dinero que dispone la empresa, en caso
de que haga falta, se hara un préstamo al banco, estableciendo
periodos de pago lo antes posible y de acuerdo a los prondsticos de

ventas.

Se sacrificara el 5% de las ganancias unitarias para vender mas
productos por unidad de tiempo y con ello incrementar un 50% de las
ventas el primer afio, respecto de las actuales. También se negociara
la compra de materia prima con los proveedores, con el fin de

obtenerlo a precios mas bajos.
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3.4 Evaluacion de las capacidades de la organizacion

3.4.1

Recursos actuales

Recursos financieros: la capacidad financiera de la empresa no es
suficiente para implementar la planeacion estratégica. Se estima que
su capacidad se limita a la contratacion y pago del personal, a la
compra de maquinarias, herramientas y todo gasto administrativo,
pero para la construccion de la nueva instalacion no se cuenta con
dinero, para lo cual se recurrirA a un banco para realizar un

préstamo.

Recursos materiales: todo el recurso material con que cuenta la
empresa no es insuficiente para satisfacer los constantes
incrementos de demanda que vendran por la realizacion de la
planeacién estratégica, para lo cual, sera necesario adquirir mas
maquinarias, herramientas y la respectiva ampliacion de las
instalaciones. De no hacerlo, sera imposible satisfacer el incremento
de la demanda que se presente, provocando el estancamiento de la

empresa, hasta su posible obsolescencia.
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" Recursos humanos: el personal cuenta con las capacidades
requeridas, para el buen desarrollo de la actividad que realiza, pero
no es suficiente para satisfacer los incrementos de demanda que se
presenten con el transcurso de tiempo, para lo cual, se contratara un
5% mas de personal respecto a los pronosticos de venta y para
cuando haga falta, se hara contratacion de lo faltante. También, se
creardn programas de capacitaciéon para el personal, con el fin de

actualizarlo en su actividad y de acuerdo a los recursos que maneja.

3.4.2 Brechas derecursos

. Recurso financiero: la empresa no cuenta con suficiente dinero para
cumplir con los objetivos definidos en la planeacion estratégica, por
tal razon, se analizardn las diferentes opciones que presenten los
bancos, asi como la capacidad de la empresa para hacer efectivo los

pagos en los periodos establecidos.

. Recurso material: ante la diversidad de tecnologia que podemos
encontrar dentro del mercado, se torna dificil tomar una decision
respecto a que maquinaria y equipo se puede incorporar a la
empresa, por tal razén, se analizaran las alternativas que existen, sin
descuidar su presupuesto. La adquisicibn de la maquinaria y
herramienta se hard en orden prioritario, buscando la manera de

optimizar el uso del dinero.
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Recurso humano: se contara con un departamento de recursos
humanos que hara posible, contar con el personal idoneo dentro de
la empresa, ademas, se analizardn y estructuraran horarios para
impartir capacitaciones a los trabajadores, se buscara la buena
interrelacion entre los departamentos, con el fin de compartir

informacion que pueda servir para la toma de decisiones.
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3.5 Plan de acciéon

3.5.1 Plan operativo
Tabla 3. Plan operativo
Objetivos _ _ o Responsable | Fechade | Fecha
o Indicadores Estrategias Actividades o )
Estratégicos s inicio final
Lograr un 95% de la .
] Namero de
capacidad S Desde el 6 meses
o departamentos ) Contratar expertos para Propietariocon |
organizativa de la L Capacidad o i inicio de la
disefiados o definir cada puesto y sus la asesoria de N d 4
empresa con la organizativa _ o planeacion | U€SpuUes
» completamente funciones principales expertos . del inici
creacion de 5 estratégica | Y€l niclo.
por mes
departamentos
Seleccionar un banco que 30
Tener espacio para Metros pueda prestar el dinero Desde el eses
satisfacer 5 veces cuadrados de Mayor espacio — o i
i . ) Crear el disefio de la nueva inicio de la | después
mas la demanda construccion para realizar ) y Gerente general N
) ) instalacién planeacién de su
actual, en un plazo realizados por operaciones .
de 30 meses mes Contratar a una empresa estratégica | fecha de
constructora INIcIo
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Continda

Capacitacion de empleados

Departamento

de recursos

Incrementar la ) humanos
] Numero de _ S— Desde el
confianza de los ) Incrementar Busqueda y aplicacion de o
] clientes nuevos i o ) ] Departamento | [NiCi0 de la Para
clientes, ] el numero de | técnicas que permitan mejorar la . .
. atendidos ) o ] de produccién planeacion | siempre
aumentandolos en _ clientes productividad y la calidad en los .
trimestralmente estratégica
un 15% anual productos
Trabajar con cero demoras en Departamento
los pedidos de ventas
) Depto. de Estabiliz
Aumentar la Reclutamiento de mano de obra
] ] ] recurso arse 66
capacidad instalada ] directa Desde el
Unidades de Aumentar la humano o meses
de la empresa en . ) inicio de la )
i produccién capacidad . despueés
un 5% mas de los ) L o Depto. de planeacion
o mensual instalada Adquisicion de maquinaria 'y o de su
pronésticos de ) compras y estratégica
. herramientas ) fecha de
ventas trimestrales finanzas o
inicio
— 5 -
Sacrificar un 5% de Publicidad para despertar la 5 g
; - o ) epto. de
las ganancias Ndmero de inquietud de las personas hacia Desde el
o o ventas e
unitarias para ventas unitarias Incrementar nuestros productos inicio de la Para
incrementar las realizadas las ventas planeacion | siempre
. 9 i -
ventas en un 50% trimestralmente. Descontarle un 5% de ganancia Depto. de estratégica
a cada producto produccién

el primer afio

Fuente: Resultado de la investigacion
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3.5.2 Presupuesto

Organizar la empresa por departamentos Q. 30,000.00
Construccion de la nueva instalacién de la empresa Q. 2,000,000.00
Mejorar la imagen de la empresa Q25,000.00
Incrementar el recurso material y humano Q. 2,500,000.00
Tramites y gastos generales Q. 20,000.00
Costo total: Q. 4,575,000.00

Este costo total es lo que la empresa debera invertir para la realizacién de
la presente planeacion estratégica. Parece bastante, pero no se utilizara todo
desde el principio, sino en el transcurso del proyecto, ademas, en ese tiempo, la

empresa generara mas ingresos, que contribuirdn para sufragar éstos gastos.
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3.5.3 Cronograma de implementacion

Figura 2. Cronograma de implementacién

Actividad

Departamentalizacion de la empresa.

ler. Aho 2do. Afo 3er. Ao 4to. Aho 5to. Anho 6to. Anho
33 < — ~ ) < - o~ 2] < - o~ ™ <
E|E|E|E|E|E|E|E|E|E|E|E|E|E
ElE|IE|E|F|E|E|E|R|E|ElE |F|E

Construccion de la nueva instalacion de la

empresa.

Mejorar la imagen de la empresa

desde el inicio y para siempre

Adquisicién del recurso humano y material

Vender a precios bajos

desde el inicio y para siempre

Fuente: Resultado de la investigacion
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3.5.4 Plan de fortalecimiento interno

Tabla IV. Plan de fortalecimiento interno

" L. o : . Fecha
Objetivo estratégico Actividades Indicadores Estrategia limite Responsable
Definir departamentos. Definir
Lograr un 95% de la P ) 6 meses
. o perfil, tareas, salarios, Ndmero de .
capacidad organizativa de . a partir Gerente general
horarios para cada puesto | departamentos | Capacidad ]
la empresa con la o o de su con asesoria de
. disefiados por | organizativa
creacion de 5 L, ., fecha de expertos.
Seleccién y contratacion de mes
departamentos inicio
personal
Crear el disefio de la nueva 30
) instalacion Metros Mayor
Tener espacio para _ meses
_ ) cuadrados de espacio ) Gerente general
satisfacer 5 veces mas de Seleccionar un banco que . después
construccion para y gerente de
la demanda actual en un pueda prestar el dinero . . de su .
realizados al realizar finanzas.
plazo de 30 meses _ fecha de
Contratar a una empresa mes operaciones inicio

constructora
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Departamento de

Desde el
_ Fabricar con calidad, satisfacer NUmero de _ recursos humanos
Incrementar la confianza de I ) del ol i Incrementar primer
) ) as expectativas del cliente, clientes nuevos )
los clientes, aumentandolos en » ) ) el nimero de afioy Departamento de
~ buena atencion del cliente, atendidos ) produccién
un 15% por ano. o ] clientes para
crear publicidad. trimestralmente )
siempre Departamento de
ventas
Reclutamiento de mano de obra Estabiliza
_ directa rse 66
Aumentar la capacidad —— —— i
. Adquisicion de maquinaria 'y Unidades de Aumentar la meses Gerente de
instalada de la empresa en un ) » ] . )
i o herramientas produccion capacidad después | finanzas y recursos
5% mas de los prondsticos de | _ lad q H
i i mensua instalada esu umanos.
ventas trimestrales. Cuando la capacidad instalada
sea inferior a la demanda, se fecha de
tercerizara la parte faltante inicio.
Sacrificar un 5% de las blicidad NUmero de Desde el
. o Publicida o o Departamento de
ganancias unitarias para ventas unitarias Incrementar Inicio y y
- Descontarle un 5% de - produccion y
incrementar las ventas en un realizadas las ventas para
. ventas.
50% el primer afio ganancia a cada producto | trimestralmente. siempre

Fuente: Resultado de la investigacion
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4. IMPLEMENTACION

4.1. Comprometer ala gerencia

Actualmente, el propietario de la empresa es el Gerente General de la
misma y es él quién se encargara de iniciar las actividades contenidas en la
planeacion estratégica, asi como la contrataciéon de gerentes para todos los
departamentos que surjan. Cuando el Gerente General cuente con personal de
gerencia para todos sus departamentos, los convocara para informarles de la
planeacién estratégica que se estd desarrollando dentro de la empresa y
solicitarles su colaboracion para el buen desarrollo del mismo con la asignacion

de tareas afines a sus departamentos.

Los gerentes de cada departamento se reuniran trimestralmente con el
propietario de la empresa, para reportar los avances que han tenido durante
ese tiempo y en caso de no lograr la meta establecida, deberan indicar la razén
por la que no les fue posible lograrla. También deberan hacer sugerencias que
permitan una mejor realizacion de la planeacién estratégica y discutirla para

analizar sus ventajas, asi como desventajas.

Cada departamento realizara las acciones mas convenientes para el logro
de los objetivos estratégicos. Dentro de ésta empresa se debe desarrollar el
trabajo en equipo, por tal razén, si un departamento tiene la idea de como
realizar mejor un trabajo que pertenece a otro, lo debe comunicar sin egoismo,
ya que se trabaja para la misma empresa y no aisladamente por

departamentos.
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4.2. Comprometer a los colaboradores

Los gerentes deben transmitir a sus colaboradores las metas establecidas
para el departamento y asignar tareas a cada colaborador con su respectivo
plazo de realizacion, éstos colaboradores deberan indicar también los motivos
por los que no lograron la meta si se diera el caso e indicar las mejoras que

observan poder efectuarse.

Los gerentes pueden organizar reuniones con sus colaboradores para
analizar las posibles formas en que pueden llevar a cabo las metas asignadas,
conocer los avances logrados, compartir informacion y toda actividad que crean

necesaria, pero sin perder de vista el objetivo.

Se debe tener cuidado de no desperdiciar los recursos en éstas
actividades, el tiempo es un factor que se desperdicia facilmente si no se tiene
cuidado en su administracion, por eso, a los trabajadores se les debe informar
con anticipacion de las reuniones para que preparen sus informes y propuestas,
en caso de existir, para evitar que improvisen el dia de la reunion, de la misma

forma, los gerentes deberan preparar la programacion de esas reuniones.
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4.3. Crear incentivos econOmicos y no econOmicos

Con el fin de incrementar la productividad de la empresa, se disefian
incentivos econdémicos para la mano de obra directa, sin descuidar la calidad de

en los productos.

En esta empresa se disefiara un sistema de incentivos que consistira en
aportarle al trabajador un 20% de las ganancias unitarias, de la produccién que
haga sobre el estandar normal. El estandar normal de produccién, se calculara

del promedio de la produccién semanal por persona en condiciones normales.

El estandar de produccion, no se debe calcular todas las semanas del
afio, porque para hacerlo, consume mucho tiempo y su varianza sera muy
pequeiia. Para ello se promediara el de tres semanas cualquiera, con el fin de
obtener mayor aproximaciéon y utilizarlo para todo un afio, es recomendable
hacerlo cada afo por el hecho de que el personal mejora su habilidad con el
transcurso del tiempo, pero no debe olvidarse que su calculo es en condiciones

normales.

Para la actitud del trabajador, se evaluara su puntualidad, su participacion
en actividades que se deban realizar en equipo, su relacién con quienes
interactla, su involucramiento en actividades en pro de la empresa y su

disposicion para realizar actividades extras que no afecten su dignidad.
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Cada uno de éstos aspectos tendra una ponderaciéon de 20%, para lo cual,
los supervisores realizaran un reporte de ello, verificAndolo el gerente de
produccion. El trabajador que cumpla con el 100% tendra derecho a una hora
de descanso por semana calculada, o su proporcional en minutos para cuando
el porcentaje es menor del 100%, ademas, se pueden acumular las horas para
gozarlos al final del mes.

4.4. Diseno de documentos informativos

Cada departamento creara informes trimestralmente para reportar el
avance gque se ha tenido en ese tiempo, estos informes seran analizados junto

con los gerentes de todos los departamentos y el propietario de la empresa.

Cada departamento creara el formato que utilizara para realizar sus
reportes, no debe complicarse en ello, por lo que debe ser sencillo. Este
formato se puede mejorar y adaptar a la situacién, conforme transcurra el

tiempo.

4.5. Talleres paraimplementar la planeacion estratégica

Cuando se cuente con gerentes para todos los departamentos, se fijara
una fecha para convocar a todo el personal e informarle sobre la planeacién
estratégica que se esta realizando. Para éstas fechas, la realizaciéon de ésta
actividad es factible, por contar con poco personal dentro de la empresa,
ademas se procurara realizarlo lo mejor posible, porque servird de modelo para

los demas que se realicen.
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Cada departamento se encargara de analizar y decidir la frecuencia con
que realizara sus talleres. No es recomendable establecer una frecuencia
general para todos los departamentos por no contar con el mismo numero de
trabajadores y el mismo nivel de dificultad en sus tareas, al establecerlo, se

corre el riesgo de perder el tiempo en algunos departamentos.

4.6. Creacion de comité parainduccion y resolucion de dudas

Con el fin de resolver las dudas que se presenten, se creara un comité
gue quedara conformado por todos los gerentes de la empresa, incluyendo el

Gerente General.

El Gerente General informara y resolvera las dudas que surjan de parte de
los gerentes de todos los departamentos, él les indicara las actividades que
deberan realizar para darle continuacién a la planeacion estratégica. Cuando el
Gerente General crea conveniente, convocara a todos los gerentes para
analizar alguna situacion, de igual forma, los gerentes de todos los
departamentos, no deberan dudar en consultar sus dudas al gerente general o

a sus comparieros para cuando sea necesario.

Todos los gerentes de los distintos departamentos, deberan informar y
resolver dudas a su personal, indicando a cada uno las tareas que deberan
realizar. El personal no deber& dudar en realizar cualquier tipo de consulta a su
gerente, siempre que tenga que ver con su trabajo y sin perjudicar o

comprometer a la empresa.
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5. SEGUIMIENTO

5.1. Plan de evaluacidén

5.1.1. Indicadores de avance

" NUumero de departamentos disefiados por mes: la
departamentalizacion de ésta empresa, tomara seis meses, por lo
gue debe de disefiarse un departamento por mes como minimo para
que asi, el mes sobrante, se utilice para integrar el personal a los
respectivos departamentos y que se afinen detalles e imprevistos.

Figura 5. Organigrama propuesto

JuntaDirectiva
1
1 1 L] 1 L]
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
. i Recursos
Finanzas Produccion Compras Ventas
Humanos

Asistente de
Gerencia

I_

Fuente: Resultado de la investigacién
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Metros cuadrados de construccion por mes: el avance en la
construccion de la nueva instalacion se medird en metros cuadrados
por mes, su célculo se hara dividiendo el total de metros cuadrados a
construir entre el total de meses disponibles. Se cuenta con 30
meses para construir la nueva instalacion, de los cuales se tomaran
cinco para obtener el disefio de la instalacién, afinar detalles, realizar
calculos, andlisis e imprevistos; se tomaran otros cinco meses para
aplanar el lugar, para el zanjeo, para colocar ventanas y los otros 20
meses seran para la construccion en si del edificio, sobre éstos 20

meses seran divididos los metros cuadrados.

Numero de clientes nuevos atendidos trimestralmente: con la
fabricacion de productos de alta calidad y el buen servicio, se
incrementaran los clientes en 15% como minimo al afio por éste
aspecto. Para verificar el cumplimiento de ésta meta, se halla la
diferencia de la cantidad de clientes nuevos atendidos durante
determinado trimestre con la cantidad de clientes nuevos del
trimestre anterior, esa diferencia se divide entre la cantidad de
clientes del trimestre anterior, multiplicado por cien debe estar cerca

del 4% para que al afio, la suma sea por lo menos 15%.

Unidades de produccion mensual: se adquirira un 5% mas de mano
de obra, de maquinaria y de herramienta respecto de los prondsticos
de venta para tener capacidad para satisfacer la demanda en
cualquier momento, esto se vera reflejado en aumentos de

produccion mensual.
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. NUmero de ventas unitarias realizadas trimestralmente: con sacrificar
5% de las ganancias unitarias, se observara un incremento de las
ventas en un 50% el primer afo. Para ello se van a revisar los
archivos de ventas del trimestre actual y restarle las ventas del
trimestre anterior, esa diferencia se divide entre las ventas del
trimestre anterior, luego multiplicarlo por cien; ese resultado debe ser
por lo menos de 10% el primer trimestre para que al final del afio
pueda sumar 50% y como al transcurrir el tiempo, las ventas tienden

a incrementarse.

5.1.2. Evaluar las estrategias

Para la realizacion de cada estrategia planteada se necesita tiempo,
dinero, personas, etc. Estos recursos se deben prever para evitar que hagan

falta en el transcurso del desarrollo de la planeacion estratégica.

Cada estrategia, debe evaluarse su avance, asi como Su Uso 0 consumo
de recursos y determinar si su desarrollo se esta realizando conforme lo
planeado. Si el avance no se desarrolla conforme lo esperado, se debera
analizar todo el proceso para determinar en dénde se fall6 y establecer planes

de mejoras.

La deteccion de mejoras, se pueden hacer ver a quien corresponde en
cualquier momento sin esperar la fecha de la evaluacién, esto con el fin de

ahorrar recursos y lograr mayores avances en el desarrollo de la planeacion.
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Las estrategias deberan ser evaluadas por sus respectivos responsables,

reportdndolas en el informe trimestral, junto con las mejoras detectadas.

5.1.3. Monitoreo del cumplimiento de objetivos

Con las monitorias se pretende optimizar los procesos a través del
aprendizaje en los éxitos o fracasos, al comparar lo realizado con lo
programado, por ello, los gerentes de cada departamento revisaran diariamente
el desarrollo de los objetivos que les corresponde desarrollar, verificando si se

esta trabajando en ello y si se esta realizando tal como se a planeado.

En estas monitorias se pueden determinar mejoras que se pueden

implementar a su tiempo y evitar su deteccion cuando sea demasiado tarde.

5.2. Metodologia

5.2.1. Diagnéstico de la empresa

El diagnostico consiste en un andlisis de la situacion real en que se
encuentra la empresa, se conocera si cuenta con suficiente capacidad para la
realizacion de los objetivos estratégicos planteados y poder tomar decisiones

alternas, en caso de no contar con la capacidad requerida.
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Este diagnédstico lo realizara, el o los gerentes encargados de la
realizacion de cada objetivo estratégico, en caso de que se requiera de mas
recurso, el gerente responsable, calculara la cantidad faltante con su respectiva
justificacion. Cuando la realizacion del calculo no se encuentra dentro de las
capacidades del gerente, éste acudird a un experto para solicitarle asesoria o
para que éste lo realice, dependiendo de como se le presente el caso.

En las reuniones trimestrales, se reportaran las irregularidades detectadas
por medio de los diagndsticos realizados. Cuando se crea conveniente
convocar a la junta directiva, a un gerente o gerentes, por cuestiones de su
inconveniencia, no se debe dudar en hacerlo porque el conjunto de los

esfuerzos individuales daran los resultados esperados.

5.2.2. Diagnostico del cumplimiento de objetivos

Conforme se avance en el desarrollo de los objetivos estratégicos, se
veran mejoras en la empresa. Estas mejoras se evaluaran trimestralmente para

conocer cuanto han aportado a la empresa.

Este diagnéstico lo realizaran los gerentes responsable del cumplimiento
de cada objetivo estratégico e indicar si se estan logrando los resultados
deseados. Dentro del informe trimestral deberan reportar los impactos positivos
y negativos observados en la empresa como consecuencia de los avances en

los objetivos.
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Cada gerente tomara el criterio que mejor le parezca para la realizacion

del diagndstico del cumplimiento de sus objetivos asignados.

5.2.3. Diagnéstico de la participacion de mercado

El diagndstico de la participacion de mercado se hara comparando el total
de ventas de muebles en el pais, con las ventas de ésta empresa. La operacion
matematica se hace dividiendo la cantidad de ventas de ésta empresa entre la
cantidad total de ventas de muebles en el pais en ese periodo, ese resultado se

multiplica por 100 para tener el porcentaje de participacion de mercado.

Por existir diversos tipos de muebles, estilos y precios; realizar el calculo
en unidades de produccion vendidas no es representativo, por lo que se hara en
unidades monetarias de ventas. La informacion sobre las ventas totales de las
empresas de muebles en el pais, se obtiene de empresas que se dedican a esa

actividad.

La empresa podra conocer su tasa de crecimiento dentro del mercado al
gue pertenece, encontrando la diferencia entre el porcentaje de participacion de
mercado del trimestre actual con la anterior, esta diferencia dividida entre el
porcentaje de participacion de mercado del mes anterior dard la tasa de

crecimiento de la participacién de mercado entre esos trimestres.
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CONCLUSIONES

La planeacién estratégica permite a “Servicios M & A”, organizarse por
departamentos, contar con suficiente espacio para realizar sus
operaciones, mejorar su imagen, incrementar su recurso, producir con alta
calidad y a bajo costo. Logrando con estos aspectos, incrementar su

participacion dentro del mercado nacional de los muebles.

Para hacer realidad la vision que se disefio, se requiere de la participacion
de todos los miembros y que conozcan su contenido, para orientar sus

actividades hacia ella.

Con el plan de accién se conocera para cada objetivo, los indicadores de
avance, las principales actividades a desarrollar para su consecucion, los
responsables y las fechas tanto de inicio como de finalizacion; facilitando

la toma de decisiones a los gerentes.

La calidad de los productos comienza con la materia prima, es por ello que
se realizardn alianzas con los proveedores, ademas, se realizaran el
concepto de economias a escala, cuando sea posible para disminuir los

costos de fabricacion.
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La empresa sacrificara un 5% de sus ganancias unitarias para incrementar
sus ventas en un 50% el primer afio, sin descuidar la calidad de los

productos.

Por consenso entre trabajadores, se determind que la puntualidad, la
participacion, las relaciones interpersonales, el involucramiento en
actividades en pro de la empresa, la disposicion para realizar actividades

extras, son valores que se fomentaran y se incentivara su cumplimiento.

El disefio de las estrategias tomd en cuenta la capacidad de “Servicios
M&A” para lograr los objetivos planteados, la forma en que la competencia
comercializa sus productos y la forma en que ésta empresa comercializara
sus productos; esto con el fin de que las estrategias sean lo mas realista

posible.
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RECOMENDACIONES

Antes de iniciar la planeacién estratégica, se debe informar al personal de
lo que se pretende lograr para la empresa, para los trabajadores y para la

sociedad guatemalteca, con el fin de motivarlos a que colaboren.

La visiobn y mision de la empresa deben ser conocidos por todo el
personal, por ello, se deben de colocar en lugares estratégicos para que la

puedan ver.

Para el logro de los objetivos planteados, se debe comprometer a todos
los miembros de la empresa y que reporten trimestralmente el avance de
las tareas que les fueron asignadas, indicando las razones por las que no

les fue posible lograr la meta, cuando se diera el caso.

Por el incremento de la demanda, la empresa se vera obligada a
incrementar su produccién por dia, teniendo cuidado de no descuidar la
calidad de los productos. Porque al ver los incrementos en las ganancias,
se puede caer en el error de exigirle tanto al obrero hasta el punto de
perder la calidad en el producto o que el obrero quiera producir por su
cuenta mas de lo normal, por el hecho de obtener un incentivo por las

extras que produzca.
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5. La realizacion de la planeacion estratégica involucra toma de decisiones
de gran impacto, para las cuales se debe convocar a la junta directiva para

analizar la situacién y tomar una decision al caso.
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Figura 3. Elementos de la cultura corporativa.

ANEXOS

ESTILOS DE
ESTRUCTURAS LOS FUNDADORES DIRECCION
DIRECCIONAMIENTO TALENTO
ESTRATEGICO CULTURA CORPORATIVA HUMAN
Conjunto de valores,
Creencias,
Actitudes, reglas y
Procedimientos
Compartidos que
Reflejan la vida de una
Organizacion AUTONOMIA
SISTEMAS DE APQOYO INDIVIDUAL
SISTEMAS DE VALORES Y ESTIMULO
RECONOCIMIENTO CREENCIAS AL RIESGO
Y RECOMPENSA COMPARTIDAS

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 95
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Figura 4. Modelo del proceso mediante el cual una cultura se desarrolla, expresa

y mantiene.
Contenido Manifestaciones Interpretacion
cultural de la de la cultura
cultura
CULTURA OBJETO INTERPRETA
Comprensién Cosas compartidas Significado
compartida compartido
Lenguaje .
Genera Metalenguales, Recibe
Dichos o expresiones Pregunta, observa,
compartidas Lee, siente
Comportamientos
Cosas hechas en
comun
Emociones
Sentimientos
compartidos
Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 97
Tabla V. Categorias del PCI
Calificacion GRADO GRADO
IMPACTO
Debilidades Fortalezas
Capacidad Alto Medio | Bajo Alto Medio | Bajo Alto Medio | Bajo
1. DIRECTIVA

2. COMPETITIVA

3. FINANCIERA

4. TECNOLOGICA

5. TALENTO HUMANO

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 105
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Tabla VI. Perfil de oportunidades y amenazas (POAM)

Calificacion GRADO GRADO
IMPACTO
Debilidades Fortalezas
. Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

Capacidad

1. DIRECTIVA n [ | ] [ ] n ] n [ ] [ ]
2. COMPETITIVA [ ] [ [ [ ] [ ] [ [ ] [ ] [
3. FINANCIERA [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
4. TECNOLOGICA n n n = n n n n n
5. TALENTO HUMANO n [ | ] [ ] n ] n [ ] [ ]

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 124

Tabla VII. Hoja de trabajo (FODA)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

ENUMERAR OPORTUNIDADES

CLAVE

ENUMERAR AMENAZAS CLAVE

FORTALEZAS

DEBILIDADES

ENUMERAR FORTALEZAS CLAVE

ENUMERAR DEBILIDADES CLAVE

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 144

Tabla VIII. Analisis FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Enumerar las de mayor

Enumerar las de mayor

impacto FCE impacto FCE
FORTALEZAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
Enumerar las de mayor
_ FO FA
impacto FCE
DEBILIDADES ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
Enumerar las de mayor
DO DA

impacto FCE

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 147
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Tabla IX.

Monitoria estratégica

Cddigo | Responsable:

Proyectos

Estratégicos 1]
Caddigo

Estrategia basica ]

Unidad estratégica:

1. Indicador de éxito global

2. Fecha de la monitoria

3. Acciones
planeadas

4. Metas o
resultados
esperados
globales

5. Logros | 6. Indice de
indices de | gestién parcial
desempefio

parcial

7. Indice de
gestion
acumulado

70

Fuente: Humberto Serna. Gerencia estratégica. Pag. 330




Tabla X. Matriz para establecer objetivos estratégicos

o Decisio
Temas Objetivos o )
) ) Impacto Factibilidad | Riesgo n
Estratégicos Estratégicos
Sl | NO
Lograr un 95% de la | Lograr buena | Inmediata,
] capacidad secuencia de | organizando
Organizar la o
organizativa de la las tareas por todo en 6 o
empresa por ) Minimo
empresa con la estar bien meses X
departamentos » o i
creacion de 5 definidas para | después de
departamentos. cada puesto. su inicio.
. Tener capacidad para | Espacio para Inmediata,
Ubicar la ] .
satisfacer 5 veces operar terminando
empresa en un
. mas de la demanda grandes 30 meses Alto X
lugar amplio y i i
o actual en un plazo de | volumenes de | después de
estratégico . o
30 meses produccion. su inicio.
Incrementar la
Mejorar la confianza de los Satisfacer _
) ) o Inmediata y .
imagen de la clientes, mas clientes ) Minimo | X
i . para siempre
empresa aumentandolos en un por afio
15% por afio.
Tener
Aumentar la . .
] ) capacidad Inmediata,
capacidad instalada N
Incrementar el para estabilizandos
) de la empresa en un ) .
recurso material satisfacerla | e 66 meses | Minimo | X
5% mas de los i
y humano o demanda en | después de
prondsticos de ventas _ L
] cualquier su inicio
trimestrales. ]
tiempo.
Sacrificar un 5% de | Generar mas
las ganancias ventas y con
Vender los o )
unitarias para ello, mas Inmediata, y )
productos a ) N ) Medio | X
) . incrementar las utilidades para siempre
precios bajos
ventas en un 50% el para la
primer afio empresa

Fuente: Resultado de la investigacion
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Tabla XI. Evaluacién de las capacidades de la organizacion

RECURSOS FINANCIEROS

OBJETIVO
ESTRATEGICO/ REQUERIDOS ACTUALES BRECHA
ESTRATEGIA
Lograr un 95% de la ) .
] o i Se dispone de Evaluacién de
capacidad organizativa Asesoria de

de la empresa con la
creacion de cinco

departamentos.

expertos. Se
estiman Q. 20,000

fondos para
costear estas

actividades.

las posibilidades
de

financiamiento

Tener capacidad para
satisfacer 5 veces mas

de la demanda actual en

Costos en disefio y
construccion. Se
estiman dos

millones para éste

No se dispone
de fondos por lo

gue se recurrira

Evaluacioén de
las opciones

bancarias

un plazo de 30 meses a un banco.
proyecto.
Incrementar la confianza
de los clientes hacia Medios de Se dispone de

nuestros productos,
logrando con esto un
incremento de clientes

en 15% anual

publicidad, costos
en investigacion y

desarrollo.

fondos para
costear estas

actividades.

No hay brecha
identificable.

Aumentar la capacidad
instalada de la empresa
en un 5% mas de los
pronésticos de ventas

trimestrales.

Gastos de mano de
obra directa,
maquinaria y

herramientas.

Se dispone de

fondos.

No hay brecha
identificable

Sacrificar un 5% de las
ganancias unitarias para
incrementar las ventas

en un 50% el primer afio

Gastos de

produccion

Se dispone de
fondos para

este objetivo

No hay brecha
identificable

Fuente: Resultado de la investigacion
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Tabla XII. Evaluacion de las capacidades de la organizacion

RECURSOS MATERIALES

OBJETIVO
ESTRATEGICO / REQUERIDOS ACTUALES BRECHA
ESTRATEGIA
Lograr un 95% de la o
Adquisicién e Se cuenta con

capacidad organizativa

de la empresa con la

creacion de cinco
departamentos.

instalacion de
sistemas de

comunicacion.

empresas
proveedoras y de

instalacion

Evaluar ofertas

de proveedores

Tener capacidad para
satisfacer 5 veces mas
de la demanda actual en

un plazo de 30 meses

Planta industrial.

Se cuenta con un
terreno y
empresas de

construccion.

Analizar las
opciones que
presentan las

constructoras.

Incrementar la confianza
de los clientes hacia
nuestros productos,
logrando con esto un

incremento de clientes

en 15% anual

Publicidad, métodos
y técnicas que
permitan el
incremento de la
eficiencia de la

empresa.

No se utilizan
medios masivos
de publicidad pero
si técnicas y
métodos de

trabajo.

Es dificil mejorar

las técnicas y los

métodos de
trabajo.

Aumentar la capacidad
instalada de la empresa
en un 5% mas de los

prondsticos de ventas

trimestrales.

Contratacion de
mano de obra
directa, adquisicion
de magquinarias y
herramientas.

No hay capacidad
para satisfacer la
demanda
esperada.

Analizar que
maquinaria

adquirir.

Sacrificar un 5% de las
ganancias unitarias para
incrementar las ventas

en un 50% el primer afio

Adquisicién de

materia prima, mano

de obra maquinarias

y herramientas

Se cuenta con
proveedores de

confianza.

Analizar la
decision de

compra.

Fuete: Analisis de la empresa
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Tabla XIII. Evaluacion de las capacidades de la organizacion

RECURSOS HUMANOS

OBJETIVO
ESTRATEGICO /
ESTRATEGIA

REQUERIDOS

ACTUALES

BRECHA

Lograr un 95% de la
capacidad organizativa
de la empresa con la
creacion de cinco

departamentos.

Programas de
capacitacion y
motivacion para cada

nivel jerarquico.

No se dispone de

capacitadores

Analizar opciones
para capacitar y

horarios.

Tener capacidad para
satisfacer 5 veces mas la
demanda actual, en un

plazo de 30 meses

Buena relacion entre
empleados para la
buena secuencia de

las actividades

Existe confianza y
buena
comunicaciéon entre

los trabajadores.

No hay brecha
identificable

Incrementar la confianza
de los clientes hacia
nuestros productos,
logrando con esto un

incremento de clientes

en 15% anual

Trabajadores
conscientes de la
mision, vision y
objetivos de la

empresa

Actualmente, la
empresa trabaja sin
una clara mision y

vision.

No siempre es
posible tener a los
trabajadores en los
mejores estados de

animo.

Aumentar la capacidad
instalada de la empresa
en un 5% mas de los
pronésticos de ventas

trimestrales.

Mano de obra en
excelentes
condiciones, para

cada trabajo

Se cuenta con
mano de obra en
buenas condiciones
pero insuficiente
para las demandas

esperadas

No hay brecha
identificable

Sacrificar un 5% de las
ganancias unitarias para
incrementar las ventas

en un 50% el primer afio

El departamento de
ventas se encargara
de establecer los
precios a los

productos.

No se dispone de
un departamento de

ventas

Este departamento,
deberé tener una
estrecha
comunicacioén con el
departamento de

produccién.
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