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INTRODUCCION

La investigacion abordara uno de los problemas que debe solucionar la realidad
empresarial como es la implementacion de la planificacion estratégica en las
pequefias empresas familiares, ésta problematica se ha considerado como una
realidad a nivel local, nacional y mundial, puesto que busca la permanencia del
negocio aportaria al desarrollo y a la estabilidad econdmica y social del pais, que

dependera de una organizacién estructural de las Pequerfia empresas.

Segun publicacion (“Reglas claras, clave del éxito de empresas familiares”. Diario
Hoy, 2008. p.4.) en Ecuador el 80% de las empresas son familiares, la mayoria se
encuentra en segunda generacion, y ha sido lamentable ver el perecimiento en
tercera generacién, ya que solo el 40% logra pasar de la segunda a la tercera
generacion, originado por varios factores que contribuyen al deterioro de las mismas;
siendo uno de ellos la falta de conocimiento de las nuevas generaciones de las

herramientas de la planificacion estratégica.

Es necesario reconocer que las Pequehas Empresas y en especial las de tipo
familiar, constituyen una de las espinas dorsales del desarrollo econdmico del pais.
En Ecuador son como un semillero de Emprendedores, en una economia en donde
las oportunidades de trabajo cada vez son menores, es un panorama propicio para
la formacion de negocios que con cultura emprendedora pueden llegar a convertirse

en empresas medianas o grandes.

Tener reglas claras es vital para la sobrevivencia de las empresas, en especial de
las de tipo familiar y la mayoria de los pequefios empresarios no comprenden que en
los negocios que mejor funcionan, existe la planificacion estratégica que permita la

administracién eficiente del negocio.

Es asi que se analizaré la problemética de la falta de planificacion estratégica y con
evidencia de pequefias empresas familiares que lo han logrado con éxito, se
propondra un modelo de planificacion estratégica que permita superar el cambio y

aportar a la permanencia de la empresa en el mundo competitivo.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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DISENO DE LA INVESTIGACION
1. PROBLEMA A INVESTIGAR
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1. Sintomas:
Alto nivel de conflicto dentro del negocio.
Desorganizacién dentro del negocio.

Problemas de comunicacion.

Descoordinacion de funciones.

o M 0N~

Insatisfaccion de los clientes.
1.1.2. Causas:

1. Falta de Planificacion de las actividades del negocio.

2. Falta de investigacién del mercado.

3. Falta de un programa de formacion y capacitacion para el recurso humano.

4. Falta de mision, vision, politicas, procesos y procedimientos estructurados y
documentados dentro de la empresa.

5. Predomina el nepotismo en lugar de buscar personas capacitadas y se tiende
a combinar las finanzas de la familia con la empresa, en especial la
unipersonal, y no se orientan los productos y servicios a maximizar el nivel de

satisfaccion de los clientes.
1.1.3. Pronodstico

La desorganizacion interna, la aparicion de conflictos, la falta de comunicacion y la
falta de investigacion de las necesidades del mercado, traeran como consecuencia
la disminucidn de la competitividad de las pequefias empresas familiares que seran

cada vez mas o menos eficiente.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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1.1.4. Control al Pronéstico

¢, Cémo puede contribuir la planificacién estratégica a la mejora de la eficiencia y
competitividad de la empresa y a su permanencia del negocio?

Esto en base a politicas y procedimientos enmarcados en una planificacion

estratégica que ayuden a la permanencia de la empresa y a ser mas competitivo.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Que herramienta gerencial clave contribuiria a incrementar la eficiencia y la

competitividad de las pequefias empresas familiares?
1.3. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

a) ¢Coémo obtenemos informacién para generar una base histérica de las pequeras

empresas familiares?

b) ¢Cuales son los factores que originan la problematica de la falta de

competitividad de las pequefas empresas familiares?

c) ¢Coémo influiria la planificacién estratégica en el incremento de la competitividad

de las pequenas empresas familiares?

d) ¢(Como puede contribuir la planificacion estratégica a la permanencia de las

pequenas empresas en el negocio?

2. OBJETIVOS
2.1. OBJETIVO GENERAL
Implementar la planificacion estratégica como herramienta gerencial que contribuya

al incremento de la competitividad y la permanencia de las pequefias empresas

familiares en el negocio.

~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Como objetivos especificos de la investigacion planteamos:

a) Investigar, recopilar y cuantificar el nimero de pequenas empresas que son

manejadas por personas del mismo nucleo familiar.

b) Identificar los factores que inciden en la problematica de la falta de planificacion

estratégica dentro de las pequefias empresas de tipo familiar.

c) ldentificar y analizar las caracteristicas propias del accionar de las

organizaciones, en el ambito de recursos humanos y en el analisis del mercado.

d) Desarrollar una propuesta basada en la planificacion estratégica que contribuya a
la mejora de la competitividad de las pequefias empresas como clave para la

permanencia del negocio.

3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

3.1. JUSTIFICACION TEORICA

En una reciente publicacion virtual se sefala que “En los paises de América Latina
mas del 70% de las empresas consideradas pequefias, estan constituidas por
sociedades cuyos integrantes se encuentran unidos por relaciones de amistad,
teniendo por lo menos alguno de ellos, parientes como colaboradores internos. Esto
significa que, ademas de los problemas y luchas de poder, de compromisos
financieros, de pensar en innovar en materia de tecnologia empleada, elevar la
productividad, de conocer los movimientos de la competencia y trabajar sobre las
correcciones estratégicas y tacticas que serd necesario hacer para llegar a los
objetivos prefijados, se entrelaza otro problema, profundo y muchas veces el mas
dificil de gobernar: los afectos”. Pereira, E (n.d.). La realidad de las empresas
familiares. Obtenida el 27 de agosto de 2009, de

http://www.epyaconsultora.com.ar/articulos/realidad.html.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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La autora sostiene que “una de las formas mas habituales en que nace una empresa
familiar es la siguiente: una persona posee cierta habilidad, la desarrolla para
convertirla en su profesién, trabajando en forma independiente, hasta que la
necesidad de estructura, por pequefia que sea, se hace imprescindible. Es en ese
momento, cuando un familiar cercano, un hermana/ o, la esposa, un sobrino, un hijo,
a el padre o la madre, que seguramente ha seguido de cerca los avances del
negocio, se suma al emprendimiento. De esta manera, juntos, continian y
comparten los compromisos y exigencias propias del negocio, hasta que toman
conciencia de la necesidad de un tercer integrante, para lo cual recurren a su arbol
genealogico y plantel de descendientes”. Pereira, E (nd). La realidad de las
empresas familiares. Obtenida el 27 de agosto de 2009, de

http://www.epyaconsultora.com.ar/articulos/realidad.html.

Son muchas las empresas familiares que cuando se iniciaron no planificaron la
sucesion y cuando esta se presenta no cuentan con los procedimientos, politicas, ni

estan claramente definidos sistemas de induccién de las nuevas generaciones.

Es lamentable ver como empresas que nacieron por el esfuerzo y lucha permanente
de sus fundadores, tienen que ser vendidas, pasando a ser administradas por otras
personas, y en muchas ocasiones tienen que cerrar sus puertas porque enfrentan
graves problemas de liquidez, de capacidad operativa, disminuyen sus niveles de
rentabilidad, haciendo de ellas un problema, que para quienes ahora tienen la
oportunidad de dirigirlas se soluciona con el cierre de actividades. Y en varios casos
se han tenido que enfrentar inclusive a luchas legales tanto por el poder como para
la permanencia, ya que a veces por falta de conocimiento e inclusive por “buena
intencion”, se han visto involucrados en situaciones adversas por no cumplir con sus

obligaciones de buena manera ante las autoridades de control.

Son muchos los casos vistos, empresas que alcanzaron gran participacion de
mercado, posicionamiento, afos de estabilidad financiera que luego de 20, 30 arfos
desaparecen por mal manejo de quienes las heredaron, que se acostumbraron a
vivir con niveles de capacidad adquisitiva altos y sin experiencias de esfuerzo y
lucha por la permanencia de sus negocios.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




El 80% de los negocios en el Ecuador son familiares, y la permanencia de los
mismos es vital para el desarrollo y aportaria a la estabilidad social y econémica del
pais, por lo que se sostiene que la implementacion de la Planificacion Estratégica
evitara el deterioro de las pequefias empresas y contribuira a superar con éxito el
cambio que el mundo actual exige, orientando sus actividades hacia el cliente y

aportando a su permanencia y crecimiento.
3.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Mediante encuesta se conocera la realidad de la problematica de las pequefias
empresas de tipo familiar, asi como se identificaran las causas que originan el bajo

nivel competitivo y la disolucidn de las empresas.

La observacion de la realidad empresarial nacional permitira elaborar explicaciones

relacionadas a la problematica planteada.

El método hipotético-deductivo se utilizara para llegar a conclusiones coherentes
relacionadas con las causales que permitan identificar la estrategia apropiada a ser

utilizada.

El método inductivo-deductivo se utilizara para llegar a conclusiones particulares a

partir de las generales.

El método analitico para determinar los aspectos que constituyen causa del

fenémeno planteado y para identificar la estrategia referente a la reorganizacion.

Se empleara el método de la encuesta y de la entrevista a expertos, de criterio
personal basado en experiencias y analisis del entorno y la realidad nacional de la

problematica asi como de la opinidn referente a la propuesta a presentar.

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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3.3. JUSTIFICACION PRACTICA

En las pequefias empresas sean de personas naturales o juridicas, no se cuenta con
un Plan Estratégico y de Negocios, lo que ha originado que los negocios en muchos

casos desaparezcan.

De contar con una Planificacion Estratégica adecuada e implementando una
reorganizacion estructural acorde a la realidad del entorno y de la época se
incrementarian las oportunidades de incrementar su participacion en el mercado,
ademas de su supervivencia, lo que aportaria al desarrollo econémico y social del

pais.

Una estrategia disefiada a partir del analisis de las variables identificadas en el
diagnostico, que de implementarla incrementaria la oportunidad de la permanencia
de las pequefias empresas y disminuiria la problematica de la disminucién del
mercado, que involucre procesos de induccion, definir politicas y disefar procesos

administrativos y operacionales a seguir por quienes tienen el poder de decision.

4, MARCO REFERENCIAL DE LA INVESTIGACION

4.1. MARCO TEORICO

4.1.1. Evolucion de la Planificacion Estratégica.

La Planificacion Estratégica es un concepto que ha ido evolucionando con el paso
del tiempo. El mismo fue utilizado desde las antiguas civilizaciones, pero no era visto
desde una perspectiva empresarial sino mas bien como herramienta para crear
tacticas de guerra. Los primeros en insertar el término estrategia al campo del
negocio fueron Yon Neuman y Morgenstern en su libro la “teoria del juego”. A
principios del siglo 20 se comienza a utilizar en la literatura cientifica el concepto
Planificacion por Taylor y Fayol, estos querian suplantar el empirismo que habia en
las empresas por un método cientifico en donde la planificacion fungiera como

instrumento de direccién. Taylor se dedica a crear principios de administracion

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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cientificas durante ese proceso crea cuatro principios elementales: principios de
planeacién, de preparacion, de control y por ultimo de ejecucion. Fayol por su parte
de lo que es administrar como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Para
el 1918 la planificacién aparece con la sociedad socialista en el libro La Planificacion
Educativa. Luego a mitad de los afos cincuenta comenzaron a surgir técnicas de
administracién como: presupuesto a largo plazo, control financiero, y la planeacion a
largo plazo; pero casi finalizada la década los enfoques fueron evolucionando por el
desarrollo y el intercambio de experiencias, debido a esto surge lo que conocemos
hoy como planeacién o planificacion estratégica. Pero este término cobra mas fuerza
cuando se publica para el 1965 el libro “Estrategias Corporativas” de Igor Ansoff,

mejor conocido como el padre de la gerencia estratégica.

Luego del surgimiento y crecimiento de este concepto muchos han sido los que han
estudiando y analizando este concepto mas a fondo. Por ejemplo Peter Drcuker en
su libro “La gerencia, tareas, responsabilidades y practicas”, define la planificacion
estratégica como “el proceso continuo que consiste en adoptar decisiones
empresariales y con el mayor conocimiento posible de su caracter futuro; en
organizar sistematicamente los esfuerzos necesarios para ejecutar estas decisiones,
y en medir los resultados de estas decisiones comparandolas con las fuerzas
expectativas mediante la retroaccion sistematica organizada.” Segun Gdmez
Castafieda, Omar R.: "Planificacion Estratégica" en Contribuciones a la Economia,

enero 2005. Texto completo en http://www.eumed.net/ce.

La Planificacion Estratégica es la actividad de moldear el futuro de la organizacion a
través de un proceso ordenado mediante la organizacion de las ventajas
competitivas. Para otros tedricos como Smith este termino es considerado como un
proceso normal, dilatado y costoso, y que el mismo es llevado a cabo por ejecutivos
de la organizacion o por un grupo exclusivo de planificadores, y sesga su potencial
en procesos interactivos y participativos. Otros autores como el caso de Mintzberg
que ha ido un poco mas alla de definir el término de planificacion estratégica y ha
enumerado una serie de elementos que podrian llevar al fracaso o peligro de una
planificacién estratégica entre los cuales se encuentra: La suposicion de la alta

direccidén de que puede delegar la funcién de planificacion a un planificador.
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Error en el desarrollo de metas factibles, como una base para la formulacién de
planes a largo plazo. Descuidar el fomento de un clima en la organizacion que
favorezca a la planificacion. Falla al usar planes como estandares en la valoracion
del desempefio administrativo. Inyectar demasiada formalidad al sistema, que limita
la flexibilidad, fluidez y simplicidad, y restringe la creatividad. La planificacion
estratégica sera un tema que seguira siendo objeto de estudio y criticas por muchos

tedricos o estudiosos en el presente y en el futuro.

Tabla de Evolucién de la Planificacion Estratégica por Décadas

1960 1970 1980 1990
1. Proyecciones Largo 1.Estrategias 1. La alta Gerencia 1.Mercados
Plazo explicitas esta a cargo de la mundiales
PE.
2.Presupuestos a 5 arios 2.Divisiones en UE 2.Alta importancia a
2.Elaboracion y los factores del
3.Planes Op. 3.Planeacion para el § puesta en marcha de § enforno
cambio la PE
4.Estrategias 3.Uso de tecnologias
crecimiento y la 4.Simulacion de 3.Liderazgo visible Informaéticas
diversificacion Alternativas ejercido por la alta
Gerencia y 4.Incremento del
5.Proyeccién 5.Apreciacion del compromiso calculo
tecnolbgica riesgo politico de todos los de riesgos
funcionarios
6.Planeacion de fuerza 6.Proyeccion social 5.Altas velocidades
laboral 4.Inversiones enla
7.Evaluacion de masivas en renovacion del
7.-Matriz de Producto impacto ambiental nuevas tecnologias conocimiento
Mercado
8.Anélisis de 5.Filosofias y 6 Venigjas
sensibilidad objetivos competitivas
y riesgo empresariales
explicitos 7.Benchmarking
6.Entrenamiento 8.Holistica gerencial
interno
de mercadeo y 9.Infeligencia
servicios emocional
7.Programas de 10.Mejoras continuas
mejoramiento a la
calidad 11.Cuadro de
indicadores
8 Bases de datos
infernas y externas
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4.1.2. La Estrategia en la Administracion.

La palabra estrategia se ha utilizado de muchas maneras y en diferentes contextos a
lo largo de los afios. Su uso mas frecuente ha sido en el ambito militar, donde el

concepto ha sido utilizado durante siglos.

El término estrategia viene del griego strategos que significa “un general’. A su vez,
esta palabra proviene de raices que significan “ejercito” y “acaudillar’. El verbo
griego, stratego significa “planificar la destruccion de los enemigos en razdn del uso

eficaz de los recursos™

En el caso de los empresarios modernos con inclinacion competitiva, las raices del
concepto de estrategias se presentan con un atractivo evidente. Aunque los
estrategas de las empresas no proyectan la destruccion de sus competidores en el
mercado, si tratan de vender mas que sus rivales y obtener mas y mejores

resultados que ellos.

Dentro de los diferentes puntos de vista tenemos que los primeros estudiosos que
ligaron el concepto de estrategia a los negocios fueron Von Neumann vy
Morgenstern, en su obra la teoria del juego. Alli definieron la estrategia como la serie
de actos que ejecuta una empresa, los cuales son seleccionados de acuerdo con

una situacion concreta.

Peter Drucker, en su libro The Practice of Management (1954), afirmaba que la
estrategia requiere que los gerentes analicen su situacion presente y que la cambien
si es necesario. Parte de su definicion partia de la idea que los gerentes deberian

saber qué recursos tenia su empresa y cuales deberia tener.

Alfred Chandler definid estrategia empresarial, en su obra Strategy and Structure
(1962), basado en su analisis de cuatro grandes de la industria estadounidense, a
principios del siglo XX: DuPont, Estandar Oil of New Jersey, General Motor y Sears

Roebuck. Chandler definio la estrategia como el elemento que determinaba las
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metas basicas de una empresa, a largo plazo, asi como la adopcién de cursos de
accion y la asignacion de los recursos necesarios para alcanzar estas metas.

Kenneth Andrews, colega de Chandler en Harvard, ofrecié una definicion similar, la
cual cautivd la atencién de una generacion de estudiantes de la Escuela de
Negocios de Harvard y de todo el mundo: “La estrategia representa un patron de
objetivos, propédsitos o metas, asi como las politicas y los planes principales para
alcanzar estas metas, presentandolos de tal manera que permiten definir la actividad

a la que se dedica la empresa, o la cual se dedicarg, asi como el tipo de empresa

que es o serd”

Con base en esta Ultima definicion la estrategia debe disefiar una serie de objetivos
y planes que revelen el campo de actividad de la empresa, asi como la forma en que

se enfoca esta actividad.

Igor Ansoff, en 1965, ofrecidé una definicion mas analitica, enfocada hacia la accion.
Ansoff considerd que la estrategia era un “hilo conductor” que corria entre las
actividades de la empresa y los productos/mercados. La estrategia se convierte asi

en la una regla para tomar decisiones; un hilo conductor con cuatro componentes:

El alcance del producto - mercado
El vector de crecimiento

La ventaja competitiva

Lol

La sinergia

Todas las definiciones anteriores, tienen cuatro elementos en comun. En primer
lugar esta el concepto de un ambiente, es decir, una serie de condiciones ajenas a la
empresa, a las que ésta debe responder. Algunas de estas condiciones son
negativas (amenazas) y otras positivas (oportunidades). En segundo lugar, la
empresa debe establecer metas u objetivos basicos. El objetivo de mas alto nivel se
suele conocer como la mision; es decir, una definicion de la razén de ser de la
empresa. En tercer lugar, la gerencia debe realizar un analisis de la situacion, con el
fin de determinar su posiciéon en el ambiente y su cantidad de recursos. Este andlisis
se suele conocer como Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas FODA por
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sus siglas en espariol, (SWOT en inglés). Por ultimo la empresa proyecta como
aplicar sus recursos, a efecto de alcanzar sus metas y lograr adecuarse lo mejor
posible a su ambiente.

El enfoque de la estrategia se basa fundamentalmente en dos supuestos. El primero
es que el andlisis siempre debe ir antes que la accion. La definicion de metas, el
analisis de la situacion y la planificacion deben ir antes de cualquier accion que
emprenda la empresa. A esto se le suele llamar formulacion de la estrategia. El
segundo supuesto es que la accién, con frecuencia llamada ejecucion de la
estrategia, esta a cargo de personas que no son analistas, gerentes de niveles
superiores ni planificadores. Estas son personas que ponen en practica sus

férmulas, con el minimo de sorpresas posible.

Henry Mintzberg, en su libro El Proceso Estratégico, Conceptos, Contextos y Casos,

define estrategia de la siguiente manera:

“Es el patron o plan que integra las principales metas y politicas de una

organizacion y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones a

realizar”.

Una estrategia bien formulada ayuda a poner en orden y asignar, tomando en cuenta
sus atributos y deficiencias internas, los recursos de una organizacion, con el fin de
lograr una situacion viable y original, asi como anticipar los posibles cambios en el

entorno y las posibles acciones de los oponentes.

A la par de la definicibn de estrategia debemos definir una serie de conceptos

integrados en todo el proceso estratégico.
Capacidad gerencial.
Es el conjunto de conocimientos, experiencias, habilidades, actitudes y aptitudes

(inteligencia), que permite a las personas influir con medios no coercitivos sobre

otras personas para alcanzar objetivos con efectividad, eficiencia y eficacia.
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Planificacion es:

v" Una funcion basica de la gerencia.
v' Determina el futuro deseado.
v Es filmar una "pelicula" de lo que deseamos que ocurra en la organizacion

v' Es el proceso de construir un puente entre la situacion actual y la situacion

deseada.

En resumen podemos decir graficamente que planificacién es el proceso que

permite construir un puente entre:

| Situacién Actual | I El futuro deseado

L_Diagnéstico de la Situacion Actual | | Plan Estratégico

4.1.3. Indicadores de Gestion.

Dentro de esta planificacion debemos contar con indicadores de gestion, de los

cuales definiremos:

» Productividad

Es la relacion entre los productos totales obtenidos y los recursos totales

consumidos.

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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> Efectividad

Es la relacion entre los resultados logrados y los que nos propusimos previamente y

da cuenta del grado de cumplimiento de los objetivos planificados.

» Eficiencia

Es la relacion entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de recursos que

se habia estimado o programado utilizar

» Eficacia

Valora el impacto de lo que hacemos, del producto que entregamos o del servicio
gue prestamos. No basta producir con 100% de efectividad, sino que los productos
o servicios sean los adecuados para satisfacer las necesidades de los clientes, la
eficacia es un criterio relacionado con calidad (adecuacion al uso, satisfaccion del

cliente).

4.1.4. Principales diferencias entre Planificacion Estratégica y Planificacion

Operativa.

Planificacion Estratégica es:

Largo plazo.
Que hacer y como hacer en el largo plazo.
Enfasis en la busqueda de permanencia de la institucion en el tiempo.

Grandes lineamientos (general).

A N N NN

Incluye: misidn, vision de futuro, valores corporativos, objetivos, estrategias y

politicas.
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Planificacion Operativa es:

v" Corto y mediano plazo.

v' Que, como, cuando, quien, donde y con qué?

v Enfasis en los aspectos del "dia a dia".

v Desagregacion del plan estratégico en programas o proyectos especificos.

v Incluye: objetivos y metas, actividades, plazos y responsables.
4.1.5. ;Por qué desarrollar un Plan Estratégico?

El desarrollo de un plan estratégico produce beneficios relacionados con la
capacidad de realizar una gestion mas eficiente, liberando recursos humanos y
materiales, 1o que redunda en eficiencia productiva y en una mejor calidad de vida y

trabajo para los miembros de la organizacion.
La Planificacion Estratégica mejora el desempefio de la institucion.

El solo hecho, demostrado por muchos estudios, de establecer una vision, definir la
mision, planificar y determinar objetivos, influye positivamente en el desemperio de la
institucion. La planificacidn estratégica permite pensar en el futuro, visualizar nuevas
oportunidades y amenazas, enfocar la misidon de la organizacidén y orientar de
manera efectiva el rumbo de una organizacién, facilitando la accién innovadora de

direccion y liderazgo.
Permite enfrentar los principales problemas de las organizaciones:

La planificacién estratégica es una manera intencional y coordinada de enfrentar la
mayoria de los problemas criticos, intentando resolverlos en su conjunto y
proporcionando un marco util para afrontar decisiones, anticipando e identificando

nuevas demandas.
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Introduce una forma moderna de gestionar las instituciones publicas:

Una buena planificacion estratégica exige conocer mas la organizacion, mejorar la
comunicacion y coordinacion entre los distintos niveles y programas y mejorar las
habilidades de administracion. La planificacion estratégica genera fuerzas de cambio
que evitan que las organizaciones se dejen llevar por los cambios, las ayuda a tomar

el control sobre si mismas y no sélo a reaccionar frente a reglas y estimulos

externos.
4.1.6. Estrategias versus tacticas.

¢ En que difieren las estrategias de las tacticas? La diferencia principal radica en la
escala de acciéon o la perspectiva del lider. Lo que parece ser una tactica para el
ejecutivo en jefe, puede ser una estrategia para el jefe de mercadotecnia si es que
esta determina el éxito total y la viabilidad de la organizacién. En un sentido mas

preciso las tacticas pueden ser a cualquier nivel.

Las tacticas son los relineamientos de corta duracién, son ajustables y asumen la
accion y la interaccion que las fuerzas contrarias usan para lograr metas especificas
después de su contacto inicial. La estrategia define una base continua para enfocar

esos ajustes hacia propositos mas ampliamente concebidos.

Una estrategia genuina siempre es necesaria cuando las acciones potenciales o las
respuestas de un contrincante inteligente pueden afectar de manera sustancial el
resultado deseado, independientemente de la naturaleza global de las actividades
de la empresa. Esta condicion atafie a las acciones importantes que son

emprendidas en el mas alto nivel de las organizaciones competitivas.
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4.1.7. Las Etapas de un Plan Estratégico.

Enfocar la planificacion estratégica en los factores criticos que determinan el éxito o
fracaso de una organizacién y disefiar un proceso realista, son los aspectos claves a

considerar para desarrollar la planificacion estratégica.

El proceso de planificacion estratégica debe adaptarse a la organizacion. Hay dos
aspectos claves a considerar para desarrollar un proceso de planificacion

estratégica:

La planificacion estratégica enfatiza el analisis de las condiciones del entorno en que

se encuentra la organizacion y en el analisis de sus caracteristicas internas.
4.1.7.1. Analisis del FODA.

El andlisis de la situacion FODA permitira encontrar los potenciales de desarrollo de
la empresa y sus vulnerabilidades que hacen posible crecer en el mercado, mediante
la formulacién de estrategias positivas para la compafia;, actualmente la
organizacion muestra un crecimiento aceptable de desarrollo y prestacion de servicio
de vigilancia y seguridad en todo el territorio nacional. El analisis de las fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades nos permitira eliminar la mayor cantidad

posible de riesgos internos y externos, para lo cual se muestra la siguiente tabla:

POSITIVOS NEGATIVOS
INTERNOS DEBILIDADES
EXTERNOS OPORTUNIDADES |  AMEN

E

[ HERRE RS S SO SO Y = LIS 5

Fuente: Thompson Arthur A., Jr. Strickland A.J.; Administracion Estratégica; w I,
decimotercera edicion, New Jersey, 2000. Pag. 109.
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Mediante este grafico se podra comprender con facilidad el objetivo de analizar la

capacidad interna y la posicion competitiva de una organizacién, lo mismo sucedera
con las variables y factores criticos. Este analisis representa un esfuerzo para
examinar la interaccion entre las caracteristicas particulares de la compania y el
entorno en el cual ésta compite, el mismo que es utilizado por todos los niveles de la
organizacion y que tiene multiples aplicaciones. Ademas en las fortalezas y
debilidades la empresa tiene el control sobre la situacién, no siendo asi en las
oportunidades y amenazas situaciones en las cuales la organizacion tiene poco o

ningun control sobre ellas.
¢Coémo identificar los elementos del analisis?

Para identificar dichos elementos, debemos realizar un andlisis previo de la
Constitucion del Ecuador y del Reglamento Interno de una empresa, con este
estudio proyectaremos la situacion juridica y sus alcances evaluando las
conveniencias de las necesidades politicas, sociales, econdmicas, culturales y

religiosas que presenta nuestro pais.

Debemos estar conscientes que en el analisis FODA, debera analizar por separado
a cada elemento, ya que dependen de situaciones distintas; es decir que no siempre
una oportunidad estara disponible y que una amenaza no serd siempre una

amenaza.
A) Ambiente Externo (Oportunidades y Amenazas)

El proceso para determinar esas oportunidades o amenazas se puede realizar de la

siguiente manera:

a) Estableciendo los principales hechos o eventos del ambiente que tiene o

podrian tener alguna relacion con la empresa. Estos pueden ser:
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De caracter politico:

v’ Estabilidad politica del pais.
v Sistema de gobierno.
v Relaciones internacionales.

v" Restricciones a la importacion y exportacion.

De caracter legal:

1. Tendencias fiscales.
v" Impuestos sobre ciertos articulos o servicios.
v" Forma de pago de impuestos.

v" Impuestos sobre utilidades.

2. Legislacion.
v' Laboral.
v' Mejoramiento del ambiente.

v' Descentralizacion de empresas en las zonas urbanas.

3. Econdmicas.
v' Deuda publica.
v Nivel de salarios.
v Nivel de precios.
v Inversion extranjera.

De caracter social:
v" Crecimiento y distribucidon demografica.

v' Empleo y desempleo.
v Sistema de salubridad e higiene.
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De caracter tecnoldgico:

v Rapidez de los avances tecnoldgicos.

v' Cambios en los sistemas.

b) Determinando cudles de esos factores podrian tener influencia sobre la
organizaciéon en términos de facilitar o restringir el logro de objetivos. O sea, hay
circunstancias o hechos presentes en el ambiente que a veces representan una
buena OPORTUNIDAD que la organizacion podria aprovechar ya sea para
desarrollarse aun mas o para resolver un problema. También puede haber
situaciones que mas bien representan AMENAZAS para la organizacion y que

pueden hacer mas graves sus problemas.

Para comprender el analisis del medio ambiente externo de forma mas natural
consideraremos a través de un cuadro sindptico los siguientes factores: analisis del

entorno, grupos de interés y el entorno visto de forma mas amplia.

FACTORES DEL MEDIO AMBIENTE EXTERNO

Analisis del Entorno Estructura de la industria (proveedores, clientes,
mercados y competidores).

Grupos de Interés Gobierno, instituciones  publicas, sindicatos,
gremios, accionistas y comunidad.

SRSl R EE S Aspectos demograficos, politicos, legislativos entre
forma mas amplia otros.

Fuente: Thmpson Arthur A., Jr . Strickland A.J.; Administracion Estratégica; MC Graw Hill,
decimotercera edicioén, New Jersey, 2000. Pag. 110.
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B) Analisis Interno de la Organizacion.

El andlisis interno es el estudio de los factores claves que en su momento han
condicionado el desempefio pasado, la evaluacién de este desempefio y la
identificacion de las fortalezas y debilidades que presenta la organizacion en su

funcionamiento y operacion en relaciéon con la mision.

Este analisis comprende aspectos tales como su recurso humano, tecnologia,
estructura formal, redes de comunicaciones formales e informales, capacidad

financiera, etc.

Las fortalezas (factores internos positivos) son fuerzas impulsoras que contribuyen
positivamente a la gestion de la instituciéon, y las debilidades (factores internos
negativos), en cambio son fuerzas obstaculizantés o problemas que impiden el

adecuado desempeno.

El analisis organizacional permite identificar las fortalezas para impulsarlas y las

debilidades para eliminarlas o corregirlas.

Los elementos internos corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen
respecto a la disponibilidad de recursos de capital, personal, activos, calidad de
producto, estructura interna y de mercado, percepcidén de los consumidores, entre

otros.

El analisis interno, permite fijar las fortalezas y debilidades de la organizacion,
realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los recursos y

procesos con que cuenta el ente.

Para realizar el analisis interno de la empresa se aplicaran diferentes técnicas, que
permitan identificar dentro de la organizacion que atributos le permiten generar una

ventaja competitiva sobre el resto de sus competidores
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> Fortalezas: “Las fortalezas son la parte positiva de la organizacién, ya que
son los productos o servicios sobre los cuales se tiene control, estas se detectan
i sobre los resultados obtenidos gracias a la excelente gestion del talento humano.
Otra de las formas de detectar las fortalezas es a través de la evaluacion de los

resultados”.

| CLASIFICACION DE LAS FORTALEZAS

FORTALEZAS COMUNES [ Son aquellas que también las poseen otras
empresas similares.

Son aquellas que no posee ninguna otra empresa
FORTALEZAS DISTINTAS | vy le permitiran por su naturaleza y caracter no ser
imitadas por sus competidoras.

FORTALEZAS DE Son aquellas que han imitado de otras empresas
IMITACION

Fuente: Thompson Arthur A., Jr . Strickland A.J.; Administracion Estratégica; MC Graw Hill,
decimotercera edicion, New Jersey, 2000. Pag. 111.

Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo

de las fortalezas son:

¢, Qué ventajas tiene la empresa?
¢, Qué hace la empresa mejor que cualquier otra?
¢ A qué recursos de bajo coste 0 de manera unica se tiene acceso?

¢, Qué percibe la gente del mercado como una fortaleza?

AN N N NN

¢, Qué elementos facilitan obtener una venta?

! Thompson Arthur A., Jr . Strickland A.J.; Administracion Estratégica; MC Graw Hill, decimotercera

_edicion, New Jersey, 2000. Pag. 112. , -
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» Debilidades: “Las debilidades son aquellas que afectan negativamente el

desarrollo de la empresa: entre las principales mencionaremos los problemas de
liquidez, rentabilidad por debajo del promedio del sector, falta de definicion en las
funciones, incapacidad para innovar, deficientes canales publicitarios, deficiente
direccién, maquinas o equipos obsoletos, mala imagen, dificultades para incrementar

la capacidad productiva, dificultades para mejorar la calidad de los productos,

"2 Algunas de las

objetivos poco claros, trabajadores poco motivados entre otros
preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo de la empresa

con la finalidad de combatir las debilidades son:

¢, Qué se puede mejorar?
¢, Que se deberia evitar?
¢, Qué percibe la gente del mercado como una debilidad?

AN NN

¢, Qué factores reducen las ventas o el éxito del proyecto?

4.1.8. Estructura de un Plan Estratégico.

> Mision. — La misién organizacional como "una declaracion duradera de
propositos que distingue a una institucion de otras similares”. Es un compendio de
la razdn de ser de una organizacion, esencial para determinar objetivos y formular

estrategias.

Una buena mision institucional debe reflejar las expectativas de sus clientes. Es el

cliente y solo el cliente quien decide lo que es una organizacion.

La misidén debe ser basicamente amplia en su alcance para que permita el estudio y
la generacion de una vasta gama de objetivos y estrategias factibles sin frenar la

creatividad de la gente.

La mision describe la naturaleza y el campo al cual se dedica la organizacion, en

otros términos es la respuesta a la pregunta: ¢ Para que existe la organizacion?

2 Thompson Arthur A., Jr . Strickland A.J.; Administracion Estratégica; MC Graw Hill, decimotercera
ediciéon, New Jersey, 2000. Pag. 114.
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Los componentes principales que deben considerarse en la estructuracién de la

mision, son los siguientes:

e Clientes - ¢ quienes son los clientes de la institucion?

e Productos o servicios - jcuales son los productos o servicios mas
importantes de la institucion y en que forma deben ser entregados?

e Mercados - jcompite la institucion geograficamente?

e Preocupacion por supervivencia y mejoramiento.

e Preocupacion por imagen publica - ¢ cual es la imagen publica a la que aspira

la institucion?

> Vision. — Segun Mintzberg, la visién es la definicién de la razén de ser de
la organizacién.

Paredes define la vision de futuro como la declaracion amplia y suficiente de
donde quiere que su organizacion este dentro de 3 0 5 aflos. Es un conjunto de
ideas generales que proveen el marco de referencia de lo que una organizacion es y

quiere ser en el futuro.

La vision de futuro sefiala rumbo, da direccion, es la cadena o el lazo que une en la
organizacion el presente y el futuro. Esta describe el caracter y el concepto de las

actividades futuras de la organizacion.

La respuesta a la pregunta, ¢ qué queremos que sea la organizacion en los préximos
anos?, Es la vision de futuro, establece aquello que la organizacion piensa hacer, y
para quién lo hara, asi como las premisas filosoéficas centrales.

Para la redaccién de la vision de futuro se deben considerar los siguientes

elementos:

e Debe ser formulada por lideres
e Dimension de tiempo
e Integradora: compartida entre el grupo gerencial y los colaboradores

e Amplia y detallada
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e Positiva y alentadora

e Debe ser realista en lo posible

e Comunica entusiasmo

e Proyecta suefos y esperanzas

e Incorpora valores e intereses comunes

¢ Usa un lenguaje ennoblecedor, grafico y metaférico
e Logra sinergismo

e Debe ser difundida interna y externamente

> Valores Corporativos. — Los valores son el conjunto de principios, creencias,
reglas que regulan la gestion de la organizaciéon. Constituyen la filosofia institucional
y el soporte de la cultura organizacional. Toda institucion implicita o explicitamente
tiene un conjunto de valores corporativos, por lo tanto estos deben ser analizados,

ajustados o redefinidos y luego divulgados.

En resumen, el objetivo basico de la definicion de valores corporativos es el de tener
un marco de referencia que inspire y regule la vida de la organizacién. Mediante el

liderazgo efectivo, los valores se vuelven contagiosos; afectan los habitos de

pensamiento de la gente.
4.1.9. Objetivos Estratégicos, Estrategias y Politicas.

Los objetivos estratégicos establecen que es lo que se va a lograr y cuando seran
alcanzados los resultados, pero no establecen como seran logrados. Estos objetivos

afectan la direccion general y viabilidad de la entidad.

La estrategia como ya se definid es el patron o plan que integra las principales
metas y politicas de una organizacion y a la vez establece la secuencia coherente de
las acciones a realizar. Establecen como se van a lograr los objetivos estratégicos.
Las estrategias pueden ser intentadas (planeadas) o las emergentes (no planeadas).

El objetivo basico de la estrategia consiste en lograr una ventaja competitiva.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




septiembre

de 2010

Esta no es mas que cualquier caracteristica de la organizacion que la diferencia de
la competencia directa dentro de su sector. Toda empresa que obtiene beneficios de
un modo sostenido tiene algo que sus competidores no pueden igualar, aunque en
muchos casos lo imiten. (Folleto de planeacion estratégica Linda Kasuga-Luis
Humberto Franco calidad y excelencia). Una habilidad distintiva se refiere a la unica
fortaleza que le permite a una compania lograr condiciones superiores en eficiencia,

calidad, innovacién o capacidad de satisfaccion al cliente.

Las politicas son reglas o guias que expresan los limites dentro de los cuales debe
ocurrir la accion. Muchas veces toman la forma de acciones de contingencia para
resolver conflictos que existen y se relacionan entre objetivos especificos. Las
politicas estratégicas son aquellas que guian a la direccion general y la posicion de

la entidad y que también determinan su viabilidad.

Una vez establecidos los anteriores podemos definir el paso a paso o programas de
trabajo, o planes operativos, que son los que especifican la secuencia de las
acciones necesarias para alcanzar los principales objetivos. Los programas ilustran
como dentro de los limites establecidos por las politicas seran logrados los objetivos,
se aseguran que se asignen los recursos necesarios para el logro de los objetivos y
permiten establecer una base dinamica para medir el progreso de tales logros.

Las decisiones estratégicas son aquellas que establecen la orientacion general de
una empresa y su viabilidad maxima a la luz, tanto para los cambios predecibles
como de los impredecibles que, en su momento, puedan ocurrir en los ambitos que

son de su interés o competencia.
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4.1.10. ;Qué es una Pequeiia Empresa?

Lo que define a una empresa como pequena es el grado de presencia y control
administrativo y financiero que tengan los propietarios y su familia dentro de la
misma. A mayor numero de socios y/o familiares de un mismo grupo O grupos
laborando en una empresa y a mayor concentracion de las decisiones en algunos de

Sus miembros.

Un negocio es pequefio cuando la mayor parte de la propiedad o del control recae
dentro de una persona o familia, y en el cual estén involucrados directamente dos o

mas socios.

Las empresas pequenas son entidades dinamicas. A medida que maduran, aumenta
el numero de personas involucradas y se potencia el grado de complejidad en

cuanto a sus relaciones.

Es necesario reconocer que Pequefias Empresas (PE) son todas aquellas en donde
se involucra una persona o un pequefo grupo de personas que pueden 0 no tener
algun vinculo familiar y que participan de la rentabilidad que la empresa genere,
siendo pequefa su capacidad de operacion, es asi como encontramos PE desde un

negocio hasta una microempresa en desarrollo.

Se denomina PE porque a los que tienen parte en el patrimonio los une un vinculo

cercano y tienen pocos colaboradores.
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4.1.10.1 Ventajas de las Pequeiias Empresas.

Se analiza a través de este cuadro cuales son las ventajas de las empresas

pequenas:
Afecto
Contidencia Comprension
Libertad N4 Autoridad
Formacién y A ‘:"l“ ~ Conocimiento

Qrgullo ¥ Compromise
Flexibilidad

(Diagrama de www.mailxmail.com)

e Las relaciones de afecto. Los miembros de un circulo pequefo
relativamente sano estan unidos por lazos afectivos con la flexibilidad necesaria para

adaptarse a los cambios y bases de comunicacion sélidas.

e La Comprension: El hecho de convivir con una persona desde que se
conocen previamente y conforman la empresa concede la ventaja de conocer y

comprender su pensamiento y comportamiento.

e Aceptacion de la Autoridad: Como una extension de la autoridad tanto en
como en estudios como en diversion, en la empresa la autoridad (que suele ser la

misma) se acepta y refuerza la estructura organizacional.

e Conocimiento: dentro del mismo ambiente de trabajo en familia y amigos,

han llegando a adquirir un conocimiento muy profundo acerca de la empresa.
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o Compromiso: Por lo general, todos los miembros de la Pequena Empresa en

la practica su consagracion al trabajo y una gran responsabilidad y solidaridad,
dedicando mas energia y tiempo para mantenerse, pero en ocasiones por esa

misma razén no comprenden la necesidad de cumplir con todas las obligaciones que

esto conlleva.

¢ Flexibilidad en el trabajo, el tiempo y el dinero: La informalidad de las
relaciones en las empresas pequefias ya que no requieren reglas de comunicacion

ni trabas burocraticas. Lo mismo aplica para el capital de la empresa.

e El orgullo de la firma: Que se relaciona directamente con la confiabilidad de

los clientes.

e Inversion en personas: Aunque, tanto las grandes como las pequefas
compafias arriesgan capital en formacion, sus empleados tienden a generar una

lealtad a largo plazo.

e Libertad de decision y accion gerencial: Las empresas pequefas, de

caracter pequeno y privado, son mas libres de seguir sus propias intuiciones.

e Caracter confidencial: Las pequefas empresas mantienen desempenos y
detalles relativamente ocultos, que a menudo puede conllevar a llevar cuestiones al

margen del otro externo.

e Compromiso social: intimamente relacionada con la regién y su poblacién, lo

que suele revertirse en un impacto de apoyo a los pequefios empresarios.
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Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




4.1.10.2 Las fortalezas de la pequeiia empresa.

Las fortalezas basicas en la empresa pequefia son los lazos de afecto, autoridad
reconocida, propdsito general y comprension. La combinacion de estas cuatro

fortalezas da lugar a una serie de manifestaciones concretas que son:

e Entrega: existe una dedicaciéon sin consideracion de horas laborales ni
horarios. La pequefia empresa generalmente es el resultado de una perseverancia

acumulada durante anos.

e Dinamismo en hechos y en la toma de decisiones: convencer a los socios
acerca de nuevos proyectos puede ser en muchos casos un tramite de mucha
velocidad, sin necesidad de recurrir a muchas juntas directivas para tomar una

decision.

o El ramo de la industria al que pertenece la empresa: existe un "saber
hacer" que se transmite sin inconveniente entre familias y amigos hasta crear una

tradicion empresarial.

e La tolerancia: las empresas generalmente transcurren por alguna crisis en
una de sus respectivas etapas de crecimiento y es durante esa época que los
negocios pequenos resaltan su sentido de responsabilidad, por el empeno de salvar

una empresa vigorosa, mientras la competencia pudo haber cerrado.

¢ Permanencia laboral: cuando se es miembro o se trabaja para una pequena
empresa existe una tendencia a permanecer en el puesto, para lograr tener, éxito en

el negocio.

e La funcién empresarial: los miembros del negocio estan conscientes de la
importancia del papel que juegan dentro de la empresa con un afan de logro y del

beneficio a largo plazo que significa la calidad del producto y la atencion al cliente.
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4.1.10.3 Desventajas que asume la Pequefia Empresa.

El siguiente grafico presenta cuales son las desventajas de las pequefas empresas:

Qrganizacién

Plan de Sucesion Capacitacion

N\t S/

Pofiticas EMplen sy ;}A D  pesseess  Delegacién

Plan de Negocios Manejo de Conflictos
Comunicaciones

(Diagrama de www.mailxmail.com)

e Organizacion y Capacitacion Gerencial: Existe una natural resistencia a
confeccionar el organigrama de los cargos y funciones de la compania, la
informalidad en el ejercicio organizativo de las relaciones de familia o de amistad se

traslada a la empresa.

e Delegacion del poder: Tanto si se trata de la posesion de las acciones como
el liderazgo gerencial (0 una combinacidn de ambas), traspasar la batuta a otras
personas sigue siendo un problema comun en la pequefia empresa, obstaculizando

en muchos casos el avance natural de la organizacion.

e Toma de decisiones compartidas, solucion de problemas y manejo de
conflictos: En muchos casos la traba de estos aspectos es consecuencia inmediata
del punto anterior, sobre todo cuando la concentracién de las decisiones ocurre en la

figura del gerente autoritario.
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e Comunicaciones efectivas: Entendida esta como la carencia de habilidades

verbales, escritas e informaticas que obstaculizan el trabajo en equipo.

e Confeccion de un plan de negocios: Muchos propietarios se resisten a
estas planificaciones, acostumbrados a depender de su intuicion y experiencia, aun

siendo la planificaciéon del negocio fundamental para la supervivencia.

e Criterios de seleccion y remuneraciones de familiares y no
familiares: Cuando no se han fijado politicas claras de ingreso a la compainia, los
gerentes suelen enfrentarse al dilema de emplear a un pariente o asignarle un cargo

a un profesional capacitado. Igual ocurre con la asignacion de remuneraciones.

e Redaccion y cumplimiento del Plan de Sucesiéon: Como una extension de
la falta de organizacion y la carencia de un de un plan general de negocios, el plan
de sucesién no existe siquiera como un hecho pensado en la mayoria de los casos.
El plan, que es la mas importante y caracteristica de la familia duefia de una

empresa, involucra y compromete a sus miembros aun incluso si no laboran en ella.

e Manejo Financiero: Otro de los problemas a los que tienen que enfrentarse
es el no mezclar los gastos personales con lo del negocio, es muy dificil hacer
entender a su propietario y a su familia que deben de tener un control estricto, ellos
consideran que es su dinero y que pueden hacer lo que estimen conveniente, pero
eso no es asi de facil, sino que deben cumplir lo que se dispone par el manejo de

una empresa como tal.

e No tener mucha percepcion de la importancia de cumplir con sus
responsabilidades ante los organismos de control: Consideran algunos que
debe primero presentarse el problema para luego ver qué solucion se le da, eso

ocasiona pérdida de tiempo y dinero.
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4.1.10.4 Debilidades de la Pequefia Empresa.

Una empresa pequefia puede estar afectada tanto por problemas que afectan a

empresas medianas, como por problemas dadas las circunstancias de su indole.

A continuacién se presentan algunas debilidades en los negocios pequefos, aunque
no siempre sean exclusivas de estos.

e El nepotismo: Existen diversos factores en la familia que presionan a la
direccién de la empresa a favorecer a ciertos parientes, tanto para algun puesto
especifico como para obtener un sueldo privilegiado por ser miembro de la familia,

esta circunstancia se da mayormente en la tercera y cuarta generaciones.

e La autocracia: Se da especialmente en el fundador, cuando su tendencia es
a considerar a los hijos como "mas pequefios" de lo que consideraria a un
profesional de la misma edad. Con la autocracia, se limita el desenvolvimiento y

motivacion de los hijos a pertenecer y trabajar en la empresa.

e La desigualdad de funciones: Puede darse el caso en algunas empresas
que debido a conflictos familiares externos del negocio, exista una tendencia a
exigirles en mayor grado a los familiares, que a los empleados externos. Aunque en
muchos casos puede ser lo contrario, se privilegia a los parientes y amigos y se

“explota” a los que no tienen vinculo mas que el de colaborar en la empresa.

e La resistencia al cambio: La resistencia a cualquier tipo de cambio es uno
de los problemas mas usuales en las empresas en general. Pero en el caso de una
empresa pequena, este problema se agudiza especialmente en cuanto a cambios
tecnoldgicos, debido a la creencia entre miembros de la familia que el apellido este
muy vinculado a la manera de elaborar el producto. Igualmente se les hace dificil
entender todos los cambios que se manejan en las esferas de control y que deben
ser conocidos y cumplidos a cabalidad.

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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o Buscar gente pequefa: Se refiere a la capacidad de buscar empleados sin
ambiciones dentro del negocio pequefio, para no entorpecer el liderazgo familiar

existente y para que no se constituyan en competidores potenciales.

o El relevo Gnicamente por necesidad: Se da cuando el ritmo de sucesion
en un cargo se debe mas a factores bioldgicos (muerte, impedimento, etc.) que por
andlisis de conveniencia. En las direcciones generales de empresas pequenas
generalmente no se produce una jubilacion a determinada edad, lo cual produce una

prolongacion laboral que puede impedir el desarrollo de nuevos lideres.

e La resistencia a abrir el capital accionario: En la empresa pequefia existe
la creencia que el hecho que exista un capital accionado atenta contra la naturaleza
de la misma y es preferible no sacrificar dominio al crecer, debido a tener accionistas
no familiares en la comparfia. La dificultad de delegar: en este sentido se debe
puntualizar que el hecho de delegar es usualmente beneficioso para la empresa y
que la dificultad en delegar esta relacionada con el nivel de afan de logro de la

persona, que generalmente es la fundadora.

e Relacionado con las remuneraciones: Existe un flujo de ingreso a la
empresa familiar determinado por el trabajo y la inversion y otro flujo de escape que
da a los miembros sueldo, dividendos o patrimonio; usualmente, estos elementos
que corren dentro de un esquema empresa-familia se distorsionan. En un marco de
justicia los salarios deberian corresponder al trabajo al igual que la adjudicacién de
dividendos deben concordar con la inversion, pero existe una alteracion o confusién

de flujos en la que todo se altera.

Generalmente los colaboradores tienden a cobrar menos sueldo que el que
corresponderia al trabajo prestado, en nombre de que "en un futuro todos se veran
beneficiados "; es decir que se confunde el trabajo con la inversidén y ,esta regresa

por patrimonio.
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Cuando existe una distorsidon entre los flujos de empresa-familia, generalmente
existe una desinformacion o confusion informativa de prudente reserva por parte del
director general. La contabilidad no es entonces una herramienta para la toma de

decisiones, sino un cddigo que unicamente sirve al poder.

Las peleas por el poder en la empresa pequefia se manifiestan en aciertos o errores
del nuevo joven directivo y esta falta de vision puede tener un alto costo en el futuro
del negocio.

No existe una estructura definida o un organigrama con lo cual se incurre en que la
toma de decisiones no esta en poder de un directivo o un miembro de la familia,

sino de una persona que puede tener gran afinidad con un socio mayoritario.

Es muy comun que exista una demora en la toma de decisiones, debido a "no querer
herir", cuando existen opiniones contrarias entre hermanos o amigos; esto lleva a

una serie de problemas que se agudizan.

La falta de educacion en los miembros de una empresa pequefia puede volverlos

una especie de prisioneros, ya que la experiencia laboral de los mismos no es

suficiente para adquirir un puesto similar en una empresa exterior.

4.1.10.5 Importancia de las Pequenas Empresas.

La importancia de la PE en la economia de un pais es un hecho indiscutible, mas
aun si son analizadas las consecuencias de sus actividades empresariales en el
desarrollo integral de una sociedad. En una economia de mercado, el empresario es
la pieza clave. Si no hay empresarios, no hay empresa, no hay creacion de puestos
de trabajo, ni creacion de riqueza. Dentro del conjunto de empresas, las pequefias
constituyen la espina dorsal del desarrollo econémico. La razén principal de estos
resultados es la divergencia en la definicién de lo que es una PE. Pero, se puede

afirmar que un pais entre méas liberal, mas presencia de este tipo de empresas
presenta.
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Y es el Ecuador un semillero de PE, en una economia en donde las oportunidades
de trabajo cada vez son menores, es un panorama propicio para la formacion de
pequefias empresas familiares, que bajo un marco de cultura emprendedora puede
llegar a ser un gran negocio, y he encontrado evidencia de ello en algunas empresas

conlo que he fundamentado en este diagndstico.

En el Ecuador un buen porcentaje de las empresas son pequefas, en algunos
casos considerados como negocios familiares. Debe mencionarse también la
problematica que surge por el hecho de creer que por ser de la familia tiene derecho
a un cargo en la empresa, lo cual ocasiona celos e inconvenientes familiares cuando
al que nombran para un cargo es amigo y no familia, con mucho mas énfasis cuando

es un extrafo para ellos, lo ven como “usurpador”.

4.1.10.6 Analisis de la problematica.

Luego de analizar lo expuesto en este capitulo, veamos el problema categorizado,
con el objetivo de identificar mas claramente la problematica que enfrenta la PE y
relacionarla con la falta de planificaciéon estratégica.

4.1.10.7 Etapas de la Pequeifia Empresa.

Se puede analizar el problema de las Pequefias Empresas por etapas de la vida

empresarial:

Las empresas pequefias se desarrollan en tres etapas:

La primera abarca el periodo donde hay solo un propietario, sea el fundador. La
segunda es cuando varios hermanos comparten la propiedad. La tercera cuando se

involucra a primos y/o hermanos familiares politicos como accionistas o en la

gestion.
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Cada una de las etapas representa un grado adicional de dificultades en el manejo
de la empresa. Pero es en la sucesion donde la mayoria de los conflictos escalan en
magnitud hasta explotar.

Es posible que algunos negocios sean uno de esos pocos, que ha sabido
trascender la barrera de Ié sucesion y de los anos, tal vez ha tenido la visién y
organizacion para superar varias generaciones, 0 simplemente un poco de suerte.
Pero las estadisticas dicen que las probabilidades de continuar sobreviviendo los
anos sin un plan claro y establecido de son bastantes bajas. De ahi la importancia
de preparar un Plan Estratégico que guie el negocio a través de su paso por las
diferentes etapas asi como cambiar la mentalidad y por ende la cultura
organizacional para fomentar con claridad meridiana la necesidad de cumplir con

todos los requerimientos legales necesarios para su conservacion.
4.1.10.8 Crisis Pequeina Empresa (Negocio) — Familia.

Las relaciones que se dan entre familia y empresa a menudo son causa de friccion u
enfrentamiento que si no son bien tratados pueden desencadenar en crisis de

gestion.

Como en cualquier otro aspecto empresarial, la pro actividad y preparacién son
elementos cruciales para aprovechar y mantener las ventajas competitivas de un
negocio. Y resulta critico definir un Protocolo, un Plan de Sucesion, la
Profesionalizacion, la creacion del Consejo familiar y Junta Directiva a fin de regular
la inevitable relacion entre familia y empresa, convirtiendo ésta en un activo

estratégico y ventaja competitiva.

Actualmente muchas PE subsisten de la mano de otras generaciones de las que
pertenecian sus fundadores. Pero para ello debieron enfrentar desafios tales como
sucesion de padres a hijos y la profesionalizacién de sus directivos, que no siempre

resultan sencillos de superar.
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4.1.10.9 Analisis comparativo, evolucion, tendencias y perspectivas.

Las estadisticas del impacto en el desarrollo econémico del mundo, presentan los

siguientes resultados:

Espaiia: Para valorar la importancia de la pequefias empresa familiar y no familiares
en Espafna, es importante destacar que suponen el 90% del total de empresas, que

aportan el 65% del PIB espaiol y emplean a unos ocho millones de trabajadores.

Argentina: Representa el 50% del PIB y el 70% de los puestos de trabajo. Las
pequenas empresas familiares y no familiares juegan un papel fundamental en la
economia de este pais como generadoras de riqueza y empleo.

Unién Europea: 17 millones de pequenas empresariales familiares y no familiares
emplean a 100 millones de personas. Ademas dentro de la Union Europea el 60%
de las empresas son pequefas. En la Union Europea sobre las 100 primeras

empresas, un 25% son familiares.

Estados Unidos: Las siguientes son algunas de las estadisticas mas conocidas: El
95% de las empresas en Estados Unidos son pequefas y familiares y hacen el 50%
del producto interno bruto. Otro estudio en el mismo pais establece que de 15
millones de empresas existentes, 14.5 millones son controladas por una familia,

hacen el 40% del producto interno bruto, con el 42% de la fuerza laboral.

Chile: Una investigacion indica que un 35% de las empresas son pequerias. Existen
800.000 empresas pequerfias que producen aproximadamente el 80% de los bienes
y servicios del pais. Estas empresas representan el 75% de las unidades
economicas, generan aproximadamente el 68% de los puestos de trabajo. En el

sector agropecuario estos datos se ven ampliamente superados.

Esto demuestra la importancia econdémica que tienen en los paises las pequefias

empresas, haciendo innegable la necesidad de apoyarlas con infraestructura para

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.

eptiembre
de 2010




~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,,

eptiembre
de 2010

transferirles componentes tecnologicos, organizacionales y la posibilidad de créditos
para inversiones.

Las pequefas empresas y microempresas son un componente importante en el
complejo tramado de la economia nacional. Estas estan inmersas en el contexto que
vive el pais y el mundo (globalizacién y liberacion de mercados, automatizacion de la
produccion, etc.). Pero las pequefias empresas, si son exitosas, son un componente
que puede actuar como regulador y aportar a disminuir los problemas sociales,

ademas que tendran la perspectiva de crecimiento.

4.1.10.10 Panorama actual que rodea a las pequeifias empresas.

A nivel mundial, de cada 100 pequefias empresas en especial familiares que se
acercan a la segunda generacion solo 30 sobreviven, y de éstas solo 15 contintan

activas en tercera generacion. (www.vigometropolitano.com)

v' Elevados indices de desocupacion

Cada afio 45 millones de nuevos trabajadores buscan incorporarse al mercado
laboral cada afo, esto segun informe de la OIT (Organizacién Internacional del
Trabajo) en su estudio Tendencia globales del Empleo, donde plasmé que el
desempleo global subié a 189 millones en 2008 desde 180 millones en 2007,
asimismo el reporte sefiala una tasa de desempleo global de entre 6.5% y 7.4% en
el 2009.

En Ecuador la tasa de desempleo al cierre del 2009 fue de 7.9%, siendo Guayaquil
la ciudad que registra el mayor indice de desempleo con un 11.7%, de acuerdo al

INEC.

v' Baja rentabilidad en la empresa y dificultad para absorber los costos fijos.

Los niveles de margenes de rentabilidad se encuentran afectados, tanto

econoémicos como financieros, haciendo cada vez menos atractiva la inversion. Las
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dificultades para llegar a puntos de equilibrio provocan que los costos fijos sufran

frecuentes rebajas en la intenciéon de optimizarlos.

v’ Falta de escala

La disminucion en el margen de las actividades, provoca que empresas con la
misma productividad o con la misma superficie productiva no pueda afrontar el

esquema de costos y gastos familiares que se plantearon para épocas pasadas.

v Falta de cumplimiento de obligaciones empresariales

Las empresas y en particular las pequefias a través de sus administradores buscan
la forma de no cumplir con las responsabilidades asumidas al momento de
constituirse, lastimosamente fomentada en ocasiones por profesionales que en vez
de asesorarlos de manera correcta, lo hacen pensando en solucionarles las

cuestiones en el momento y no en evitarles inconvenientes a futuro.

v' Falta de ética de los funcionarios de los organismos de control

Lamentablemente todavia existen incrustados en ciertos organismos de control
malos funcionarios que se prestan a cubrir irregularidades con el afan de obtener un
beneficio econémico mal habido, esto ocasiona que algunos funcionarios busquen
dar coimas para los tramites, sin embargo hay que recalcar que esta mala practica
esta siendo sustituida gracias a la lucha con la corrupcion que se esta implantando

en el pais.

4.1.10.11 Retos de las Pequeiias Empresas.

Algunos retos que las pequerias empresas deben enfrentar para la administracion de

la misma son:

a) Encontrar capital para crecer sin diluir el control del propietario (fundador).

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,
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b) Resolver los conflictos entre las necesidades de liquidez de la familia y el
negocio.

c) Planificar para resolver los problemas financieros de los cambios que exigen las
entidades de control.

d) Vencer la resistencia de los lideres a dejar sus puestos en el momento oportuno.

e) Procurar que el sucesor familiar sea competente sino buscar entre los demas
socios y colaboradores.

f) Superar las rivalidades entre hermanos en la no aceptacion del sucesor.

g) Tener la capacidad para atraer y retener a funcionarios no familiares.

h) Cumplir a cabalidad con sus obligaciones empresariales.

4.1.10.12 Estadisticas de las tasas de mortalidad durante las diferentes

transiciones de las Pequenas Empresas Familiares.

La mayoria de las pequenas empresas comenzaron siendo familiares, con la idea de
perdurar en el tiempo. Pero debido a estos conflictos que el diario vivir ocasiona
entre sus integrantes, se van creando enfrentamientos que debilitan los vinculos y
hacen de estos emprendimientos una tarea dificil de continuar de generacion en

generacion.

La vida de cualquier empresa es similar a la de un ser humano: se nace, se crece,
se mantiene y luego decrece hasta su muerte. Segun las estadisticas de hace unos
anos atras, este proceso en la faz privada duraba un promedio de 27 afos, pero en
la actualidad por la aceleracion de los cambios y las dificultades de adaptacion a los

mismos, las empresas duran mucho menos.

En cualquier empresa, después de un tiempo de crecimiento, se comienza a generar
un fendmeno de produccién marginal decreciente. Esto se debe, en parte, a la
complicacion del clima emocional que va aumentando, debido a que cada vez se
emplea mas tiempo para comentarios, alianzas, rivalidades internas, etc. restando

tiempo a la productividad.
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Si a esta produccidon marginal decreciente que sufre toda empresa, le sumamos el
plus de complicaciones emocionales que se dan en las pequefias empresas
familiares, da como resultado que la productividad decaiga mas rapidamente que en

las pequefias empresas no familiares.

e Solo el 30% de las pequefias empresas de primera generacion que tienen éxito
pasan a pequenas empresas familiares de segunda generacion.

e Las pequeiias empresas familiares de segunda generacion sélo sobreviven hasta
la tercera generacion en un 50%.

e Las pequenas empresas familiares de tercera generacion pasan a cuarta

generaciéon en un 50% también.

En el mundo existen estadisticas que muestran que las pequefnas empresas

familiares son muy propensas al fracaso.’

e En Estados Unidos el 40% de las pequenas empresas familiares desaparecen en
los primeros 5 afnos. Solo un 40% pasa a la segunda generacion, y una muy baja

cantidad del aproximadamente el 12% pasa a la tercera generacion.

i e En Inglaterra el 24% pasa a la segunda generacién y el 14% a la tercera. En

: Canada estas mismas cifras son del 30 y 10% respectivamente.

l

e En Argentina el 70% no llega a los 7 anos, y el 27% no llega a los 25 afos. O sea
que solo un 3% de las pequenias empresas familiares tienen permanencia. Se
calcula que en el pais desaparecen el 70% de las pequefas empresas familiares
en el traspaso generacional Sélo el 40% de estas pequerias empresas familiares
alcanza la segunda generacion y el 15% llegue a la tercera. El resto, o cierran o

son vendidas, en muchas ocasiones, por problemas de la familia o la falta de

competitividad.

? Estadisticas tomadas de paginas Web:
www.deGerencia.com,www.laempresafamiliar.com,www.gestiopolis.com, www.dinero.com,
www.iefamiliar.com, www.uflo.edu.ar/institutos/emp_familiar, www.mailxmai
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e Varias desaparecen no solamente por los problemas administrativos sino que lo
hacen porque por no cumplir con sus obligaciones empresariales se complican y
pasan de problema en problemas, hasta que la situacion se hace insostenible.

4.1.10.13 Conductas frecuentes poco éticas en Empresas Pequenas.

A continuacién se enumeran algunas conductas que atentan contra el capital de la
pequefna empresa, al poder, a la estrategia, a la organizacion, a los accionistas de la

pequefa empresa:

e Reftrasar la sucesion para mantener el poder.

e Construir la organizaciéon en base a la compra de lealtades.

e Impedir el necesario desarrollo, crecimiento y evolucion de la empresa para
mantener el poder en manos del fundador.

e Nepotismo, no buscar personas capacitadas.

e Remuneraciones improcedentes.

e Busqueda de brillo y status personal por encima de todo.

e Trasladar a la empresa los gastos familiares.

e Acceder a la propiedad lesionando derechos de otras personas.

e Transmitir la propiedad defraudando a legitimos herederos.

e Revelar informacion reservada.

e Negar o falsear informacion.

e Exigir dividendos no ganados.

e Presionar econdmicamente a los familiares para sacar ventajas como directivo de
la familia.

e Establecer negocios paralelos a la empresa familiar para beneficios de algunos,

no de todos los familiares, sin dar oportunidad por igual a todos.
4.1.10.14 Consideraciones de permanencia.

La PE debe cuestionarse el permanecer o cerrar sus puertas, analicemos algunas

de las condicionantes que lo determinarian.
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4.1.10.15 Seguir siendo una pequeiia empresa familiar.

Hay buenos motivos por los cuales continuar siendo una pequefia empresa familiar:

e Las pequeinias empresas familiares siguen siendo la espina dorsal del desarrollo
econdmico de un pais.

e La transmision de valores, el mantener el legado de un negocio familiar, su
historia familiar, son aspectos que convencen y apoyan a otras pequeias
empresas familiares a seguir adelante.

e Fortalecen la unidad familiar en torno al trabajo diario en la empresa.

e (Consolidan valores como la excelencia, la laboriosidad, la iniciativa, la sencillez y
la austeridad.

e Desarrollan una visidon compartida entre la pequefia empresa y la familia en pro
del bienestar social.

e Conservan el status de vida de una familia.

e Preservan la seguridad de una herencia.

Sin embargo, algunas situaciones que ponen en riesgo la unidad familiar o la
continuidad de la pequena empresa, colocan sobre la mesa la opcion de dejar de
ser pequena empresa familiar. A continuacion se presentan algunas de las razones
por las cuales una pequefa empresa familiar debe convertirse en una pequefa

empresa no familiar:

e Diferencias profesionales: los miembros de la pequefia empresa deben definir
qué tipo de diferencias serian definitivas como para dejar de ser una pequefa
empresa familiar.

e Evoluciones del entorno: se deben analizar las condiciones en las que se
encuentra la pequena empresa frente a su entorno y definir si ésta es capaz de
competir en este entorno y frente a otras pequefias empresas.

e Defensa del patrimonio: ante determinadas circunstancias, los miembros de la
pequefa empresa y de la familia deben plantearse qué es mas importante: ;Qué

la familia permanezca unida o que la pequefia empresa permanezca unida?

'Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,
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Cumplimiento del protocolo familiar: el incumplimiento de los temas pactados en
el protocolo por parte de los miembros de la pequefia empresa, puede acabar
con la misma.

Actitud ante ofertas de compra: se refiere al comportamiento que los miembros
de la familia y de la empresa tendran cuando otros miembros propongan
venderla.

Separacién forzosa de algun accionista: deben definirse los mecanismos que se
utilizaran para comprar las acciones de algun accionista que quiera o deba

separase de la empresa.

4.1.10.16 Dejar de ser una pequefia empresa familiar.

A continuacion algunas preguntas que deben plantearse al momento de querer

tomar la decisiéon de dejar de ser una pequeria empresa familiar.

'Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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¢, Tiene sentido que la familia permanezca unida por esta pequena empresa?

¢ La pequena empresa tiene clara su supervivencia a futuro o existen amenazas
que la pueden poner en peligro?

¢ Existe un conflicto muy grave entre los fundadores de la pequefa empresa
(padre y madre) que puede terminar en una separacion?

¢Existe una oferta de compra de la pequefa empresa que implica un gran
negocio, estamos dispuestos a venderla en dicho caso?

¢, Se presentan conflictos entre los miembros familiares en el trabajo diario de la
empresa?

¢Ha muerto la persona con mayor Know-how de Ila compafia y los demas
miembros no conocemos el negocio, deberiamos venderla?

¢ Las metas y objetivos de la empresa, son compartidas por sus miembros?

¢La empresa funciona con una estrategia adecuada a los cambios del entorno?
(Los  miembros familiares que trabajan en la pequefia empresa y sus
empleados, cumplen con los aspectos establecidos en el protocolo familiar?

¢ Existe dentro de la pequefia empresa un mecanismo definido para la compra y

venta de acciones?

N
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e Los valores que se viven en la pequefia empresa, son los mismos que se tienen
en la familia?

e ;. Se busca el crecimiento de la pequefia empresa?

e . Se esta manejando como pequefia empresa o como un negocio familiar?

e ;Esta cumpliendo con todas sus obligaciones empresariales?

e ;Se mantiene en un buen sitial frente a los organismos de control?
4.2. MARCO CONCEPTUAL

Planificaciéon

Permite la formulacién o el planeamiento o seleccidn de las metas y objetivos
generales y especificos (de la organizacion, de los departamentos o divisiones) y
una programacion con pasos sistematicos para alcanzarlos. Los planes pueden ser
desarrollados a corto, mediano y largo plazo, dependiendo de los niveles

administrativos: a niveles méas bajos, menor tiempo.

Estrategia

Es un esquema basico y practico de la organizaciéon para adaptarse a los eventos
del entorno o para anticipa'rlos, generando una ventaja competitiva que le permita
permanecer exitosamente en el mercado.

Es el patron o plan que integra las principales metas y politicas de una organizacion

y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones a realizar.

Planificacion Estratégica
Es la actividad de moldear el futuro de la organizaciéon a través de un proceso

ordenado mediante la organizacion de las ventajas competitivas.

Planificacion Estratégica del cambio generacional

El Plan Estratégico del cambio generacional es aquel que cumple los requisitos
como mirar a largo plazo y trazar una adecuada planificacion empresarial. “Un
cambio generacional en la empresa familiar es mucho mas que un cambio de

propiedad o econdmico, es un cambio de liderazgo, de estrategia y organizacion.

Ing.Com. Estuardo Hernéandez G.
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Los problemas de comunicacion de las empresas familiares son aquellos que surgen

Problemas de comunicacion interna

cuando los miembros de la familia asumen que saben lo que otros miembros

quieren.

Programas de Induccion

Los programas de induccion son los procesos iniciales por medio de los cuales se
proporcionara al individuo la informacién basica que le permita integrarse
rapidamente al lugar de trabajo. Es comuin que la induccion incluya: los valores de la
organizacion, mision, vision y objetivos, politicas, horarios laborales, dias de
descanso, dias de pago, prestaciones, historia de la empresa, servicios al personal,
etcétera. Ademas de estos temas, no esta de mas ejercer una sensibilizacion hacia

la calidad, al servicio al cliente y el trabajo en equipo, entre otros puntos.

Espiritu emprendedor

Aquella persona con espiritu emprendedor es quien sabe identificar una oportunidad
y organiza los recursos necesarios para ponerla en marcha. Es habitual emplear
este término para designar a una persona que crea una empresa 0 que encuentra
una oportunidad de negocio, o a alguien quien empieza un proyecto por su propia

iniciativa.

Resistencia al cambio

La resistencia al cambio es un sintoma absolutamente natural. Si las personas
tienen suficiente informacion sobre el cambio, pueden ofrecer cierta resistencia
simplemente porque perciben que no pueden cambiar. Sucede que se sienten
condicionadas por la organizacion, no saben como hacer lo que deben hacer o0 no
tienen las habilidades requeridas por la nueva situacidn. Esta sensacion provoca

cierta inmovilidad que es percibida como resistencia a cambiar.
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Conflicto
Es toda situacion en la que dos o mas partes se sienten en oposicion. Es un proceso

interpersonal que surge de desacuerdos sobre las metas por alcanzar a los métodos
por empelar para cumplir esas metas. Proceso que se inicia cuando un parte percibe
que otra la ha afectado de manera negativa, o esta a punto de afectar de manera

negativa, alguno de sus intereses.

Trabajo en Equipo
Trabajar en equipo es un conjunto de personas que realiza una obra comun, lo cual

los vincula, los organiza y orienta hacia objetivos compartidos.

Liderazgo compartido
El liderazgo compartido significa repartir las responsabilidades entre dos o mas
personas. Significa empoderar a individuos de todos los niveles y darles una

oportunidad de tomar la conduccion.

Comunicacion afectiva

La comunicacion afectiva es explorar las condiciones que hacen posible que la
comunicacion sea provechosa y eficaz. En comunicacion efectiva el transmisor y el
receptor codifican de manera exitosa el mensaje que se intercambia. O sea que

ambos entienden el mensaje transmitido.

Autoaprendizaje

El autoaprendizaje es la forma de aprender principalmente por uno mismo.

Experiencia
La experiencia es una forma de conocimiento o habilidad derivados de la
observacion, de la vivencia de un evento o proveniente de las cosas que suceden en

la vida.

Busqueda del talento humano
La busqueda del talento humano es una serie de decisiones acerca de la relacion de

los empleados que influye en la eficacia de éstos y de las organizaciones.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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Etica

La ética es la parte de la filosofia que trata de la moral y de las obligaciones que

rigen el comportamiento del hombre en la sociedad.

Valores
Se entiende por valor todo aquello que lleve al hombre a defender y crecer en su
dignidad de persona. El valor moral conduce al bien moral. Recordemos que bien es

aquello que mejora, perfecciona, completa.

Mision
Define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que cubren con
sus productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla la empresa y la

imagen publica de la empresa u organizacion.

Vision
Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el propésito de la
vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar el

estado deseable de la organizacion.

Adaptabilidad al cambio
La adaptabilidad al cambio se define como la actitud de las personas antes las
diferentes transformaciones que sufra el medio ambiente interno o externo de la

empresa mediante el aprendizaje.

Capacitacion

La capacitacion es la educacion que recibe una persona con el fin de estimular su
efectividad en la posicion que desempena dentro de la compania. Normalmente la
capacitacion tiene objetivos a corto o mediano plazo y busca desarrollar una

capacidad especifica, como por ejemplo: un curso de Excel.

Cultura organizacional
La cultura organizacional es uno de los pilares fundamentales para apoyar a todas

aquellas organizaciones que quieren hacerse competitivas.
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Pequena Empresa
Este concepto no viene definido en nuestra normativa mercantil, pero en las
definiciones que publicd el Diario de la Unién Europea de 20 de mayo de 2003 se

definia como aquella cuya plantilla en el ultimo ejercicio contable cerrado no supera

las 50 personas y cuyo volumen de negocios anual o cuyo balance general anual no

excede de 130 mil dolares.

5. FORMULACION DE LAS HIPOTESIS Y SUS VARIABLES
5.1. HIPOTESIS
5.1.1 Hipoétesis general.

Si existe una planificacion estratégica como herramienta clave de operaciones,
entonces se puede incrementar la competitividad de las pequefias empresas de tipo

familiar y permanencia en el negocio.
5.1.2. Hipoétesis particulares.

a) Si se determina el numero de pequefas empresas familiares que logran
sobrevivir y crecer en el mercado, entonces se genera una base histérica de la

existencia de las empresas de este tipo.

b) Los problemas de comunicacién, la falta de un programa de induccion, la falta de
espiritu emprendedor, la resistencia al cambio, la desorganizacion, el
desconocimiento del mercado y los conflictos familiares son algunos de los
factores que originan la problematica de la falta de competitividad en las

pequefnas empresas.

c) La implementacion de estrategias en el area de Recursos Humanos y de
Marketing, que acoja los nuevos esquemas gerenciales, contribuye
favorablemente a la maximizacion del nivel de satisfaccion del cliente y al

incremento de la competitividad de las pequenas empresas de tipo familiar.
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5.2. VARIABLES Y SU OPERACIONALIZACION

5.2.1. Variables Independientes.

5.2.1.1. Variable Independiente de la hipétesis general.

v Planificacion estratégica como herramienta clave de operaciones para

incrementar la competitividad de las pequefias empresas de tipo familiar.
5.2.1.2. Variables Independientes de las hipétesis particulares.
a) Numero de pequefias empresas que logran sobrevivir y crecer en este pais.
b) Los problemas de comunicacion, la falta de un programa de induccién, la falta de
espiritu  emprendedor, la resistencia al cambio, la desorganizacion y el

desconocimiento del mercado.

c) La implementacion de estrategias en el area de Recursos Humanos y de

Marketing para las pequenas empresas.

5.2.2. Variables Dependientes.

5.2.2.1. Variables Dependientes de la hipétesis general.

v Incremento de la competitividad y permanencia de la pequefia empresa en el

mercado.

5.2.2.2. Variables Dependientes de las hipétesis particulares.

a) Generar base historica de existencia de las pequenas empresas.

b) Originan la problematica de la falta desorganizacion y desconocimiento del

mercado por falta de planificacion estratégica.
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c¢) Contribuira favorablemente al incremento del nivel de satisfaccion del cliente y de

la competitividad de las pequefias empresas.

5.2.3. Variables Empiricas.

5.2.3.1. Variables Empiricas Independientes.

5.2.3.1.1. Variables Empiricas Independientes de la hip6tesis general.

a) Planificacion Estratégica

b) Planificacion Estratégica para incrementar el nivel de satisfaccion del cliente y de

la competitividad de las pequenas empresas
5.2.3.1.2. Variables Empiricas Independientes de las hipétesis particulares.
De la Hipdtesis Particular (a)
» Numero de pequefnas empresas que logran sobrevivir y crecer en el pais
De la Hipdtesis Particular (b)
Problemas de comunicacién interna
Falta de un programa de induccidn
Falta de espiritu emprendedor

Resistencia al cambio

La desorganizacion

YV V V V V VY

Conflictos internos
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De la Hipotesis Particular (c)

Trabajo en equipo

Liderazgo compartido
Comunicacion afectiva
Autoaprendizaje

Experiencia

Busqueda del talento humano
Etica y valores

Misidn y visidon

YV V V V V V V V V

Adaptabilidad al cambio

5.2.3.2. Variables Empiricas Dependientes.

5.2.3.2.1. Variable Empirica Dependiente de la hipotesis general.

v' Permanencia de la pequefia empresa.

5.2.3.2.2. Variables Empiricas Dependientes de las hipotesis particulares.

De la Hipétesis Particular (a)

v' Base histérica de existencia de las pequefias empresas.

De la Hipotesis Particular (b)

v' Problematica de la disminucién de la competitividad por bajo nivel de

satisfaccion de los clientes.

De la Hipdtesis Particular (c)

v Sobrevivencia y crecimiento de las pequefias empresas.

“Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
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5.2.4. Indicadores.

5.2.4.1. Indicadores de las Variables de la hipétesis general.

De las Variables Empiricas Independientes de hipodtesis general:

» Caracteristicas de la planificacion estratégica.

> Caracteristica de la planificacion estratégica para el incremento de

competitividad y crecimiento empresarial.
De las Variable Empiricas Dependientes de hipotesis general:
> Porcentaje de permanencia y crecimiento de las pequenas empresas.
5.2.4.2. Indicadores de las Variables de las hipétesis particulares.
De las Variables Empiricas Independientes de hipotesis particular (a):
» Porcentaje de pequenas empresas que permanecen en el mercado.
De las Variables Empiricas Independientes de hipétesis particular (a):
» Porcentaje de pequefias empresas.
De las Variables Empiricas Independientes de hipotesis particular (b);
Nivel de eficacia de comunicacion interna.
Existencia de programa de induccién.
Caracteristicas del espiritu emprendedor.

Caracteristicas de la resistencia al cambio.

Grado de desorganizacion.

YV V. V V V V

Existencia de conflictos.
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De las Variables Empiricas Dependientes de hipotesis particular (b);

» Porcentaje de impacto de la desaparicién de pequefias empresas en la economia

nacional.
De las Variables Empiricas Independientes de hipétesis particular (c):

Nivel porcentual de Trabajo en equipo.

Nivel porcentual de Liderazgo compartido.

Nivel porcentual de Comunicacion afectiva.

Nivel porcentual de Autoaprendizaje.

Nivel porcentual de Experiencia.

Existencia de programa de reclutamiento de personal.
Lista de valores y Etica.

Existencia de Misidn y vision.

YV VV V V V V V V

Nivel porcentual de Adaptabilidad al cambio.

De las Variables Empiricas Dependientes de hipétesis particular (c):

> Porcentaje de pequefias empresas que adoptan la planificacion estratégica en su

desarrollo.

6. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

6.1. TIPO DE ESTUDIO

Ya que el trabajo a realizar no ha sido investigado a fondo en nuestro medio,
utilizaremos algunos tipos de investigaciones tales como:

v' Exploratoria

v Descriptiva, y

v Casual
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Para ello nos plantearemos algunas preguntas como:

= ; Cuantas pequefias empresas han sido creadas en el ultimo afno?

* ; Que influencia tiene la existencia 0 no de una planificacidon estratégica para el
éxito en el crecimiento de la competitividad?

= ;Existe una base histérica del numero de pequefias empresas que realicen la
investigacién del mercado?

» ;Existe algun modelo de cultura organizacional dentro de las pequenas
empresas?

» ;Los problemas de comunicacion es uno de los factores determinantes que

origina la problematica del bajo nivel competitivo de las pequefias empresas?
6.2. METODOS DE INVESTIGACION

Mediante encuesta se conocera la realidad de la problematica de la falta de
planificacion estratégica que incide en la reduccién del mercado, asi como se

identificaran las causas que originan la disolucién de las pequefias empresas.

La observacion de la realidad empresarial nacional permitira elaborar explicaciones
relacionadas a la problematica planteada.

El método hipotético-deductivo se utilizara para llegar a conclusiones coherentes
relacionadas con las causales que permitan identificar la estrategia apropiada a ser

utilizada.

El método inductivo-deductivo se utilizara para llegar a conclusiones particulares a

partir de las generales.

El método analitico para determinar los aspectos que constituyen causa del
fendmeno planteado y para identificar la estrategia referente a la implementacion de

las herramientas gerenciales de la planificacion estratégica.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Se empleara el método de entrevista a expertos, de criterio personal basado en

experiencias y andlisis del entorno y la realidad nacional de la problematica asi como

de la opinion referente a la propuesta a presentar.

6.3. FUENTES Y TECNICAS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo de nuestro trabajo de investigacion utilizamos fuentes primarias a
través de la recoleccion de la informacidén por encuestas y de fuentes secundarias a

través de textos, revistas, documentos, prensa, etc.

La utilizacidn de la técnica es indispensable en todo proceso de investigacion ya que
integra la estructura por medio de la cual se organiza la investigacion, mediante la

utilizacion de la técnica pretendemos los siguientes objetivos:
v' Ordenar las etapas de la investigacion.
v' Aportar instrumentos para manejar la informacion.
v" Llevar un control de los datos.
v Orientar la obtencion de conocimientos.

6.3.1. Fuente de investigacion.

Como fuentes de investigacion emplearemos:

Propietarios de negocios de la pequefia empresa

Informacion de revistas especializadas

Informacion de documentos en Internet

Reportajes sobre pequenos negocios familiares en medios impreso
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6.3.2. Técnica de la encuesta.

La encuesta constituye una técnica de investigacion que consiste en recoger
informacién de lo que las personas son, conocen, saben, tienen, opinan o sienten.

A través de ella se recolectd informacion, en forma escrita por medio de un
cuestionario (encuesta) aplicado a la muestra poblacional sobre los aspectos
inherentes a nuestro trabajo investigativo. (VER ANEXO No.1)

MUESTRA

Para el céalculo de la muestra se trabajé con la formula para poblaciones de tipo finito
y focalizado a las personas que estén inmersos dentro del negocio de las pequeias
empresas de tipo familiar. Con ello obtendremos informacién estadistica de

situaciones que afectan internamente a este tipo de empresas.

Las muestras seran de caracteristicas cualitativas y cuantitativas, los cuales nos

aportaran con mayores elementos de juicio para nuestra investigacion.

La férmula a utilizar es la siguiente:

z > Npq
ez(N - 1) + zzpq

Donde:
* n=tamano de la muestra
=z = porcentaje de fiabilidad
= N = Universo o poblacion a investigar
= p = probabilidad de ocurrencia
= = probabilidad de no ocurrencia

»= e = error de muestreo
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6.4. TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Los datos obtenidos a través de las encuestas seran llevados a tablas de datos. A
partir de estas tablas elaboraremos distintos cuadros estadisticos (tales como
graficas de barras, de pastel, etc.) donde observaremos la participacion de cada

indice y su incidencia en el tema planteado.

Para la elaboracion de estos cuadros estadisticos utilizaremos el programa Microsoft

Excel.

F RESULTADOS E IMPACTOS ESPERADOS

En las pequefias empresas sean de unipersonales o sociedades no cuentan con un
Plan Estratégico para la lograr crecer en el mercado y permanecer en el negocio, lo
que ha originado que este tipo de negocios en muchos casos desaparezcan, por lo
que se abordara la problematica de la falta de un modelo de planificacion estratégica
en las pequerias empresas de tipo familiar con el objetivo de identificar las variables
que inciden en el deterioro de las mismas, analizarlas, determinar sus causas y
efectos, convirtiéndose en un analisis de casos de los que se pueden deducir los
efectos generales, planteando estrategias que disminuirian el porcentaje de
negocios que se ven llevados a la quiebra porque no han implementado un Plan
Estratégico, afectando a la estabilidad econémica y social tanto de sus socios, como

del mercado y del pais.

Una Planificacion Estratégica adecuada disefiada a partir del analisis de las
variables identificadas en el diagndstico, que involucre una reorganizacion acorde a
la realidad del entorno y de la época, asi como procesos de induccién, definicion de
politicas y disefio de procesos administrativos y operacionales a seguir por quienes
tienen el poder de decisidn, disminuiria la problematica de la reduccion del mercado
e incrementaria las oportunidades de supervivencia e incluso el crecimiento de las
pequenas empresas, lo que aportaria al desarrollo econémico, cultural,
organizacional y social tanto de los socios, trabajadores, incrementaria el nivel de

satisfaccidn de los clientes en el mercado y por consiguiente beneficiaria al pais.
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CAPITULO li
ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO DE LA
PLANIFICACION ESTRATEGICA DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN
GUAYAQUIL

2.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

INSPECTSERV S.A. es una empresa que se dedica a prestar el servicio de

inspecciones, fumigaciones y certificaciones comerciales.

En el Ecuador, esta organizacion viene desarrollando sus actividades hace mas de 3
anos, con la independencia, imparcialidad, confidencialidad y seriedad que le
caracteriza, brindando una variada gama de servicios especializados de inspeccion,
certificacion, asesoria técnica y control, respaldada por una notable cartera de

clientes de todos los rubros de la actividad econémica.

Gracias a esta presencia, a su conocimiento de las condiciones y procedimientos
locales, es que Inspectserv S.A. pone a su servicio a técnicos y profesionales que

tienen amplia experiencia, para brindarle el mejor servicio en calidad.

La comparia INSPECTSERYV, se encuentra localizado en la ciudad de Guayaquil en
Pichincha y Elizalde No. 119 - 2do piso, en el centro de la ciudad, sitio estratégico

para recibir a los clientes, para proveerse de materiales y servir a la comunidad.

Inspectserv S.A. cuenta con un estructura organizacional lineal, en el cual la fluencia
de autoridad sigue una secuencia de arriba hacia abajo y la responsabilidad se

dispone en sentido contrario. El personal con que cuenta es el siguiente:

Presidente.
Gerente General.

Dpto. Financiero Econdmico.

YV V VYV V

Secretaria.
» Jefe de Operacion.
" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,
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» 3 Inspectores.

» 2 Asesores.

> Personal de servicio.

Como requisito previo al logro de los objetivos es necesario lo siguiente:

1) Reconocimiento de la magnitud de la cobertura, en términos de locales del
distrito.
2) Evaluacion de la gama de agentes vectores y / o contaminantes.

3) Determinacion de los productos y procedimientos mas adecuados a cada caso.
ALCANCES DELSERVICIO.

a) En aspectos técnicos:

La funcién que realiza la empresa tendra un caracter netamente operativo, es decir,
la rigidez o flexibilidad que presenten las inspecciones se ajustaran a las

instrucciones de la organizacion.

Los niveles de nuestra asesoria también seguiran las mismas instrucciones que

dicte la organizacioén para los respectivos casos que se vayan suscitando.

b) En responsabilidades:

Inspectserv sera responsable de la correcta aplicacion de sus funciones, es decir de

sus inspecciones, muestreos, analisis e informaciones.

La empresa también sera responsable de la calidad de un producto que es
embarcado, transportado y desembarcado para cualquier organizacion que requiera

los servicios prestados por la Institucion.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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c) En ambito de aplicacion:

Una primera etapa de ejecucion del servicio comprenderia los siguientes tipos de

establecimientos:

» Gran Empresa.
» Mediana Empresa.

PROCESOS OPERACIONALES

El servicio comprende las siguientes modalidades:

1) Programa de evaluacion

Como resultado de un muestreo estratificado de locales, llevado a cabo por
profesionales de Inspectserv S.A. y de acuerdo al tamafno de muestra determinada

por las normas vigentes en el pais, se determinara las condiciones de los mismos a

fin de definir la metodologia y productos a emplear.

Procedimiento. — Visitas a un numero representativo de locales, para evaluar la

presencia y la magnitud de no conformidades.

2) Soluciones de inspeccion.

a. Analisis del producto: Para ello se sigue el procedimiento que se describira:
Procedimiento.

» Toma de una muestra de la mercaderia que se encuentran en las bodegas.
» Seleccion de los parametros que serviran para el andlisis, Peso, muestreo,

calidad, sellamiento de bodega, grua, etc.
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b. Diagnéstico del tipo de inspeccion: Para ello se sigue el procedimiento que se

describira:

Procedimiento

» Verificacion de las condiciones en que llega la mercaderia.

» Efectua el diagnostico.

c. Informe del analisis: Para ello se sigue el procedimiento que se describira:

Procedimiento

» Presentacion del informe del analisis efectuado.

Y

Se pone de manifiesto las condiciones de la mercaderia.
» Si es rechazada regresara a su pais de origen, caso contrario seguira su

destino final.

2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizara el método descriptivo y de analisis, logrando
caracterizar el objeto de estudio o la situacidbn concreta, sefalando sus
caracteristicas y propiedades, utilizando ademds, una modalidad de campo, que

permita identificar las causas y consecuencias de la problematica analizada.

2.2.1. Tipos y Métodos de Investigacion.

En la presente investigacion se utilizan los métodos descriptivo, analitico y sintético,
porque se sistematiza el procedimiento, para detectar las causas y consecuencias
de una problematica, iniciando de manera generalizada para llegar a conclusiones
particulares y elaborar una propuesta que permita analizar de manera particular el
método y generalizar los beneficios. Ademas, la presente investigacion es de campo,
porque se apoya en informaciébn de carécter primario, que proviene de

cuestionarios, encuestas y observaciones.
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2.2.2. Poblaciéon y Muestra.

POBLACION

La poblacion se refiere a las pequefias empresas, que son el objeto de estudio, es

decir, que el universo de la investigacion es el siguiente:

e No. de pequeiias empresas en la ciudad de Guayaquil = 953 pequefias

empresas. (Segun fuente tomada de la Camara de la Pequena Industria).
MUESTRA
Los criterios que se utilizan para la seleccion de muestras pretenden garantizar que
el conjunto seleccionado represente con la maxima fidelidad a la totalidad de la que

se ha extraido, asi como hacer posible la medicidn de su grado de probabilidad.

Para el efecto se utiliza la siguiente ecuacion:

z > Npq
(N - 1)+ z° pq

Segun Schawn, en el texto de Matematicas, n es igual a la determinacién de un
tamaro adecuado de la muestra, o que es un importante problema practico en un
estudio de muestreo; K% Confiabilidad, K = Z o/, distribuciéon normal = 95% (0,95) de

confiabilidad.

e €=1-095=0,05
o €°=5%
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Puesto que el maximo valor del error (5%) se requiere encontrar un tamafio maximo

de la muestra, cuando la poblacion m es conocida.
Donde:
v" n = Tamano de la muestra.

v m = Universo de pequefias empresas, equivalente a 953.

v e = Error admisible, 5%.

Desarrollando la ecuacion del tamafo de la muestra, se opera de la siguiente

manera:

. z°Npq
e’ (N -1)+z’pg

o (1.96)%953(0.5)(0.50)
~(0.05)*(953 — 1) + (1.96)*(0.5)(0.50)

_ (3.8416)(953)(0.25)
~(0.0025)(952) + (3.8416)(0.25)

9152612
33104

n=276.48=276

n = 276 pequenas empresas,

Esto quiere decir, que la muestra que sera objeto de la investigacion de campo,

correspondera a 276 pequenas empresas.
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2.2.3. Técnicas e Instrumentos de la Investigacion.

Para todo proceso de investigacion se requiere del uso de diversas técnicas que le
permitan al investigador obtener toda la informacion o datos que requiere para el

desarrollo del mismo.

De acuerdo a lo antes sefalado las técnicas utilizadas para el desarrollo del

siguiente trabajo de investigacion, fueron las siguientes:

v' La observacion directa.
v' La encuesta dirigida a las autoridades o representantes de las Pequefas
Empresas (VER ANEXO No.1).

2.2.4. Procedimiento de la Investigacion.

El procedimiento que se ha elegido para la presente investigacion, es el siguiente:

v' Planteamiento del problema.
v Desarrollo del marco tedrico.
v' Desarrollo de la metodologia y utilizacion de las encuestas.

v Interpretacion de los resultados de la encuesta.

2.2.5. Recoleccion de la Informacion.

La informacién sera recogida mediante cuestionarios. Segun Ricardo Arturo Osorio

Rojas, dice:

“El Cuestionario es un instrumento de investigacion. Este instrumento se
utiliza, de un modo preferente, en el desarrollo de una investigacion en el
campo de las ciencias sociales: es una técnica ampliamente aplicada en la

investigacion de caracter cualitativa”.

* Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cederio R.,
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Esto indica que el cuestionario es un instrumento para desarrollar la presente

investigacién.
2.2.6. Procesamiento y Analisis.

Para la obtencién de los resultados de la investigacidn se debe realizar los

siguientes pasos:

v' Recopilacién de datos.
v’ Tabla estadistica.
v" Analisis de los resultados.

Para garantizar la validez de los instrumentos, en el caso del cuestionario de la
encuesta, se redactaran 10 preguntas, en un lenguaje claro y preciso, para

garantizar la confiabilidad de los resultados.
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2.3. PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICOS

2.3.1. Encuesta aplicada a representantes de pequeinas empresas.

1) ¢En qué medida las Pequeiias Empresas deben definir su mision y vision?

CUADRO No. 1

_ Descripcion ~ Fiecuencia %

Muy importante 193 - 70%
Importante 72 26%
Indiferente 11 4%
Poco importante 0 0%
Nada importante 0 0%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 1

En qué medida Pequenas Empresas deben definir su misién
y vision
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Anadlisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que la mayoria de los
representantes de la Pequefia Empresa (96%) consideran que es de vital
importancia que sus organizaciones definan su mision y visién, lo que justifica la

realizacidn de la presente investigacion.
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2) ¢Ha definido su empresa la mision y vision?

CUADRO No. 2

| septiembre
- | de 2010

No 199 72%
No sabe 77 28%
Total 276 100%
Fuente: Encuesta
GRAFICO No. 2
Ha definido la empresa su mision y vision
BSi OMo Mo sabe
0% %
28% " ]‘° 72% |
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Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que la mayoria de los

representantes de la Pequefia Empresa no han definido la misiéon y vision de sus

organizaciones, es decir, que existe la problematica referida a la falta de planeacion

estratégica en este sector productivo, de gran importancia para la economia

nacional.
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3) ¢En qué medida estima que la formacién del recurso humano debe

realizarse?

CUADRO No. 3

_Descripcion _____ Frecuencia

Siempre 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 94 34%
Rara vez 119 43%
Nunca 63 23%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 3
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Analisis: Los resuitados de esta pregunta, sefialan que la mayoria de los
representantes de la Pequefia Empresa no proporcionan formacion a su recurso
humano, ya que el 65% de ellos manifiestan que rara vez o nunca han realizado esta
actividad en sus empresas, para beneficio no solo de sus trabajadores, sino de la

propia organizacion.
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4) ¢En qué medida capacita al recurso humano, como método para mejorar

los conocimientos de su recurso humano?

CUADRO No. 4

_Deseripcion = Fiecliencia | %

T

| Siempr i 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 97 35%
Rara vez 121 43%
Nunca 58 22%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 4

Procura el fortalecimiento de los conocimientos de su
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Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefalan que la mayoria de los
representantes de la Pequefia Empresa no proporcionan capacitacién a su recurso
humano, ya que el 65% de ellos manifiestan que rara vez o nunca han realizado esta
actividad en sus empresas, para beneficio no solo de sus trabajadores, sino de la

propia organizacion.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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5) ¢En qué medida incentiva al recurso humano para mejorar su desempeiio,

en el logro de objetivos a largo plazo?

CUADRO No. 5
~ Descripcién . : : .
Siempre 0o 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 97 35%
Rara vez 118 43%
Nunca 61 22%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 5

Proporciona incentivos para mejorar el desempefo del 3
recurso humano
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Andlisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que la mayoria de los
representantes de la Pequefia Empresa no proporcionan incentivos a su recurso
humano, ya que el 67% de ellos manifiestan que rara vez o nunca han realiza esta
actividad en sus empresas, para beneficio no solo de sus trabajadores, sino de la

propia organizacion.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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6) ¢Con qué frecuencia utiliza los métodos de la planificacion anual en sus

actividades empresariales?

CUADRO No. 6

Descripcion =~ Frecuencia %

Siempre 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 11 4%
Rara vez 193 70%
Nunca 72 26%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 6

Realiza la alta direccién la planificacion anual de sus
actividades empresariales
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'Elaborado por Janeth Cedeno '

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que los representantes de la
Pequefia Empresa no realizan la planificacion anual de sus actividades
empresariales, esto quiere decir que la problematica referente a la falta de

planificacion estratégica es objetiva y se encuentra afectando a este importante

sector productivo.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cederio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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7) ¢Con qué frecuencia revisa la alta Direccién la planificacion anual de sus

actividades empresariales, mediante el monitoreo y seguimiento de las

mismas?

CUADRO No. 7
Siempre | | - '
Con frecuencia 0 0%
A veces 0 0%
Rara vez 160 58%
Nunca 116 42%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 7

Revisa la alta direccion la planificacion anual de sus
actividades empresariales, mediante monitoreo
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Elaborado por Janeth Cedeno

Anadlisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que los representantes de la
Pequefia Empresa no revisan la planificacion anual de sus actividades
empresariaies, o que corrobora ia existencia de la problematica referente a la faita
de planificacion estratégica, que se encuentra afectando a este importante sector

productivo.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




IMPLEMENTACION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR LA AR
COMPETITIVIDAD DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN LA CIUDAD _ SZF; '20 10

‘GUAYAQUIL, TOMANDO COMO MODELO A INSPECTSERV S.A.

8) ¢En qué medida cree usted que se utiliza el analisis FODA, como método de

planificacion estratégica de sus actividades empresariales?

CUADRO No. 8

Siempre | 0 O

Con frecuencia 0 0%
A veces 0 0%
Rara vez 91 33%
Nunca 185 67%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 8

Utiliza el analisis FODA
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Elaborado por: Janeth Cedefio.

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefnalan que ios representantes de la
Pequefia Empresa no realizan el analisis de sus Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas, en una matriz FODA, es decir, que la problematica
referente a la falta de planificacion estratégica en el sector productivo en referencia,

es objetiva y palpable.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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9) ¢En qué medida conoce la empresa el mercado y a sus clientes?

CUADRO No. 9
. ~ Descripcion ~ Frecuencia %
Mucho 11 4%
Poco 224 81%
Nada 41 15%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 9
En qué medida conoce la empresa el mercado y a sus
clientes
Mucho ®BPoco ONada
5

15% 4%

s

|aborado po: nt‘ Ce ﬁo.

Anadlisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que las Pequefias Empresas no
conocen adecuadamente el mercado, ni las necesidades insatisfechas de sus
clientes, lo que puede ser ocasionado por la falta de aplicacion de la planificacion
estratégica y de los métodos de la Administracion de Empresas, como por ejemplo el

analisis FODA, en sus actividades productivas.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




10) ¢Con qué frecuencia la organizacion utiliza la investigacion del mercado?

CUADRO No. 10

Siempre 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 6 2%
Rara vez 63 23%
Nunca 207 75%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 10

Con qué frecuencia la organizacion realiza la investigacion

del mercado

1 oSiempre ®Con frecuencia BAveces ORaravez BNunca

Elaborado por Janeth Cedeno

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sehalan que las Pequenas Empresas en

un 75%, no realizan la investigacion del mercado, por tanto, se corrobora que estas

organizaciones no conocen las necesidades insatisfechas de sus clientes.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cederio R.,

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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11)¢Con qué frecuencia la organizacién analiza a sus competidores?

CUADRO No. 11

- ~ Descripcion ~ Frecuencia. %
Siempre 0 0%

Con frecuencia 0 0%
A veces 6 3%
Rara vez 65 23%
Nunca 204 74%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 11

Con qué frecuencia la empresa analiza a sus competidores
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Elaborado por: Janeth Cedeno

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que las Pequefas Empresas en
un 74%, no analizan a sus competidores, porque no aplican métodos como el
analisis FODA en la planificacibn de sus actividades, por tanto, no conocen

adecuadamente el mercado y son poco competitivos.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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12)¢En qué medida se ha incrementado la rentabilidad en los estados

financieros de la empresa, en los ultimos cinco aifios?

CUADRO No. 12

Poco 221 80%
Nada 41 15%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 12

En qué medida se ha incrementado la rentabilidad en los
estados financieros de la empresa, en los ultimos 5 anos
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Elaborado por JanethCedeno o

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefialan que los representantes de las
Pequefias Empresas manifiestan que durante los ultimos cinco afios no se ha
experimentando incremento de la rentabilidad (15%) o este crecimiento ha sido muy
infimo (80%) el cual se puede palpar en los estados financieros de la empresa, lo

que hace objetivo las consecuencias de la problematica materia del andlisis.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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13)¢En qué medida ha mejorado la tecnologia de la empresa en los ultimos

tres anos?

CUADRO No. 13

Mucho 14 6%
Poco 221 80%
Nada 41 14%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 13

Ha mejorado la tecnologia de la empresa, en los ultimos 3
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Elaborado por: aeth Cedefio

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefalan que los representantes de las
Pequefias Empresas no han realizado ninguna inversion en los ultimos tres afios
(14%), para mejorar la tecnologia de sus organizaciones, o en su efecto, esta
inversion ha sido muy infima (80%), siendo esta, otra de las causas para el bajo nivel

de desarrollo de este sector.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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14) ;Con qué frecuencia utiliza la empresa métodos del analisis de puestos
para la seleccién del recurso humano?
CUADRO No. 14

Descripcion ~~ Frecuencia

Siempre 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 13 5%
Rara vez 119 43%
Nunca 144 52%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 14

- ]

Utiliza la empresa métodos del analisis de puesto para la
seleccion del recurso humano

i . .
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ado por:

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefalan que los representantes de la
Pequefia Empresa no aplican la metodologia del analisis de puestos para la
seleccion del recurso humano (52%) o la utilizan rara vez (43%), agudizando la

problematica de este importante sector productivo.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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15)¢; Con qué frecuencia utiliza el método de entrenamiento al recurso humano

previo a su contratacion?

CUADRO No. 15

° ~ " Descripcion 2 Frecuencia %
Siempre S 0 0%
Con frecuencia 0 0%
A veces 44 16%
Rara vez 149 54%
Nunca 83 30%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 15

Realiza un entrenamiento al recurso humano previo a su
contratacion
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Elaborado por: Janeth Cedeiio

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefalan que los representantes de la
Pequefia Empresa no realizan un entrenamiento previo al recurso humano previo a
su contratacion (30%) o la realizan rara vez (54%), agudizando la problematica de

este importante sector productivo.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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16)¢En qué medida cancela el rubro correspondiente a la participacion de

utilidades de los trabajadores?

CUADRO No. 16

Descrlpclon

Siemre - E— | "
Con frecuencia 61 22%
A veces 84 30%
Rara vez 77 27%
Nunca 60 21%

Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 16

Cancela el rubro correspondiente a la participacion de
utilidades de los trabajadores
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7 Elaborado por Janeth Cedeno- o

Analisis: lLos resultados de esta pregunta, sehalan que el 30% de los
representantes de la Pequefia Empresa no cancelan el rubro correspondiente a la
participacion de utilidades de los trabajadores, como lo sefala ley incumpliendo las
obligaciones empresariales que ellos mantienen con sus trabajadores y con la

sociedad.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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17)¢ En qué medida podra una empresa mantenerse en el negocio, si mantiene

la misma actitud que ha mantenido hasta ahora?

CUADRO No. 17

~ peowuen | Freed

Se mantendra muy bien . m

Se mantendra estable 0 0%

Se mantendra a medias 55 20%

No permanecera 138 50%

No responde 83 30%
Total 276 100%

Fuente: Encuesta

GRAFICO No. 17

En qué medida podra una empresa mantenerse en el
negocio, si mantiene la misma actitud que ha mantenido
hasta ahora
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Elaborado por: Janeth Cedeiio.

Analisis: Los resultados de esta pregunta, sefalan que el 50% de los
representantes de la Pequefia Empresa no creen que puedan mantenerse en el
negocio, si tienen la misma actitud que han tenido hasta ahora, por tanto es
necesario el planteamiento de una propuesta que permita a las Pequefias Empresas
permanecer en el negocio y palpar un crecimiento y desarrollo acorde a sus

expectativas, mediante la Planeacion Estratégica.

Ec. Pedro Iglesias M., iIng.Com. Janeth Cederio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




2.3.2.

Interpretacion de Resultados.

Los resultados de la encuesta se interpretan de la siguiente manera:

a)

b)

d)

f)

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.

Con relacion a las preguntas No. 1 y No. 2, el 96% de los representantes de
las Pequefias Empresas estan de acuerdo en que deben definir la misién y
vision de sus organizaciones. Sin embargo, dichos representantes no han

definido la mision ni la vision de sus empresas.

Con relacion a las preguntas No. 3, No. 4 y No. 5, el 62% de las Pequenas
Empresas no proporciona formacion, ni capacitacion, tampoco mantienen una
politica de incentivos, para beneficio de su recurso humano y de sus propias

organizaciones.

Con relacion a las preguntas No. 6 y No. 7, el 99% de las Pequefas
Empresas no realizan la planificaciéon estratégica de sus actividades o lo

hacen muy rara vez, tampoco revisan ni monitorean dicha planificacion.

Con relacién a la pregunta No. 8, se ha podido conocer, que el 67% de las
Pequefias Empresas no utilizan el analisis FODA, ni ningun otro método para
la planificacion estratégica de sus actividades y el 30% lo ha utilizado muy

rara vez.

Con relacién a las preguntas No. 9, No. 10 y No. 11, se ha podido conocer,
que el 80% de las Pequenas Empresas conocen muy poco el mercado en que
ofertan sus productos y servicios, mientras que el 77% de ellas no realizan la
investigacion del mercado ni analizan a la competencia, por tanto no conocen
las necesidades de los consumidores potenciales ni de sus propios clientes.

Con relacidn a la pregunta No. 12, el 80% de los representantes de la
Pequefia Empresa sefiala que la rentabilidad de su empresa ha crecido en
muy baja proporcion, mientras que el 15% manifiesta que no ha existido

incremento de su rentabilidad, durante los ultimos cinco arios.
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g) Con relacion a la pregunta No. 13, el 15% de los representantes de la
Pequefia Empresa sefiala que no han mejorado su tecnologia, mientras que
el 80% manifiesta que han realizado una infima inversion para el

mejoramiento de su tecnologia, durante los ultimos tres afos.

h) Con relacion a las preguntas No. 14 y No. 15, se ha podido conocer, que el
55% de las Pequerias Empresas no utilizan el anélisis de puestos, ni ningun
otro método para la selecciéon de su recurso humano, ademas que el 35% de
ellas no realizan entrenamiento previo a la contratacién del personal, mientras

que el 50% dice que lo realiza muy rara vez.

i) Con relacion a la pregunta No. 16, el 47% de los representantes de la
Pequefia Empresa sefiala que no cancelan el rubro concerniente a la

participacion de los trabajadores, o lo realizan muy rara vez.

j) Con relacién a la pregunta No. 17, el 50% de los representantes de la
Pequefia Empresa estiman que sus empresas no podran mantenerse en el

negocio, si mantienen la misma actitud que han mantenido hasta ahora.

2.4. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

La hipétesis de la investigacién indica con claridad, que “si existe una planificacion
estratégica como herramienta clave de operaciones, entonces se puede incrementar
la competitividad de las pequefias empresas de tipo familiar y permanecer en el

negocio” hipétesis que se ha podido comprobar con los resultados de la encuesta.

En la encuesta se ha podido observar que la mayoria de las pequefias empresas no
utilizan la planificacion estratégica, no tienen establecida la mision, la vision, ni los
objetivos organizacionales, tampoco capacitan a sus colaboradores, ademas que no
han realizado mayores inversiones en sus recursos tecnoldgicos, ni han llevado a
cabo la investigacién del mercado, por tanto, no conocen a sus competidores ni han

determinado el nivel de satisfaccion de sus clientes.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Estas afirmaciones constan en los resultados de la encuesta realizada al personal
administrativo y/o directivo de las pequefias empresas, quienes han manifestado que
se debe fortalecer los conocimientos en la materia de planificacién estratégica y
llevar a cabo un analisis FODA, en conjunto con la investigacién del mercado para
fortalecer la competitividad de la empresa y aumentar el nivel de satisfaccion de los
clientes, confirmandose la hipdtesis de la investigacidn, por tanto, se plantea la
propuesta para la implementacion de la planificacion estratégica en las pequenas

empresas de la ciudad de Guayaquil.

2.5. CRITERIO PARA ELABORAR LA PROPUESTA

Analizados e interpretados los resultados de la encuesta, se ha podido identificar
que las Pequenas Empresas de la ciudad de Guayaquil, tienen un bajo nivel de
desarrollo, ocasionado porque no aplican los métodos de la Planificacion
Estratégica, como el analisis FODA ni el analisis de puestos, como parte de sus
actividades orientadas a maximizar el nivel de satisfaccidon del cliente y a ser mas
competitivos en el mercado, ademas no han establecido su misién, vision, politicas
ni metas a corto, mediano y largo plazo, por tanto no han sido enrumbadas para
crecer sostenidamente, sino todo lo contrario, muchas de ellas ya han desaparecido
y las que se mantienen en el negocio, pueden salir del mercado, si no mejoran sus

estrategias para continuar en su sector productivo.

Varias de los problemas que afectan a las Pequenas Empresas y que impiden su
desarrollo, son el bajo nivel de formacién y capacitacion de su recurso humano, la
falta de incentivos para el personal que realiza actividades que afectan a la calidad
del producto, la falta de aplicacién de métodos para la seleccion y evaluacion del
desempefio del recurso humano, la falta de estrategias para captar una mayor
cantidad de clientes, debido a que no se aplica la investigacién del mercado,
tampoco se conoce el sector donde operan estas organizaciones, porque no realizan
el analisis FODA, entre otros factores de importancia que afectan a este importante

sector productivo de la sociedad guayaquilefa y ecuatoriana.

‘Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Por estas razones, se plantea una propuesta para la implementacion de métodos de
la Planificacién Estratégica en las Pequefias Empresas de la ciudad de Guayaquil,
entre los que se cita el analisis FODA, cronogramas de formacién y capacitacion del
recurso humano, métodos para el analisis de puestos y evaluacion del desemperio
del recurso humano, programas de motivacion e incentivos, ademas de la
investigacion del mercado para determinar las necesidades insatisfechas del
mercado, para lo cual se tomara como una muestra piloto a la empresa
INSPECTSERV S. A. en la cual se desarrollaran las técnicas indicadas para el

desarrollo de la propuesta.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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CAPITULO Il
PROPUESTA

3. IMPLEMENTACION DE METODOS DE LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL, TOMANDO COMO MODELO A INSPECTSERV S.A.

3.1.  JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Los resultados de la encuesta realizada a los representantes de las Pequenas
Empresas de la ciudad de Guayaquil, sefialaron que este tipo de organizaciones
tienen un bajo nivel de desarrollo, porque no aplican los métodos de la Planificacion
Estratégica, tales como analisis FODA, analisis de puestos e investigacion del
mercado, ademas que no ha realizado actividades para procurar la formacion,
capacitacion e incentivos de su recurso humano, aplicando técnicas ineficientes de
selecciéon y evaluacidon de su desempefio, ni han establecido su mision, vision,
politicas, ni metas a corto, mediano y largo plazo, obteniendo como consecuencia,
un bajo nivel de satisfaccidn del cliente, lo que reduce su competitividad en el

mercado.

Por estas razones se justifica la propuesta para la implementacion de métodos de la
Planificacion Estratégica en las actividades de las Pequenas Empresas, como parte
de una solucidén global que permita el desarrollo sostenido de las mismas, dada la
importancia que reviste este sector productivo a nivel nacional, mas aun cuando se
conoce que la ciudad de Guayaquil es la region geografica de mayor movimiento

econémico en nuestro pais.
3.2. OBJETIVOS
3.2.1. Objetivo general.

Implementar métodos de la planificacion estratégica en INSPECTSERV S. A., para

que sirva como patron para las pequenas empresas de la ciudad de Guayaquil.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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3.2.2. Objetivos especificos.

e Conocer las capacidades internas de la empresa.

e Conocer el mercado de la empresa

e Determinar el nivel de satisfaccion de los clientes.

e Dotar de estrategias competitivas que permitan el desarrollo de las pequefias

empresas.

3.3. DESARROLLO DE LA MISION Y VISION DE LA PEQUENA EMPRESA
TOMANDO COMO MODELO A INSPECTSERV S. A.

3.3.1. Mision.

Desarrollar diferentes servicios y emitir certificados de inspeccion que proporcionan
una informacion veraz de lo que ha sido inspeccionado, preservado y/o fumigado,
brindando garantia y confiablidad a las empresas y/o entidades contratantes, asi

como a sus clientes y a la comunidad en general.
3.3.2. Vision.

Ampliar su mercado hacia otros paises, con la finalidad de ser la empresa de mayor

reconocimiento a nivel mundial.
3.4. FACTIBILIDAD (RECURSOS)

1) Humano: Por cuanto se ha obtenido la colaboracion de:
e Alta direccion de INSPECTSERV S. A, encasillada en el sector de
la Pequerfia Empresa, quienes autorizaron este trabajo investigativo.
e Tutor de la presente investigacion.
2) Material: Se nos han presentado las oportunidades para realizar la presente
investigacion, debido a que se aportd los siguientes recursos

materiales:

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
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e Suministros de oficina.
e Transporte y Alimentacion.
e Textos del area de Administracion de Empresas, en lo referente a la
unidad en que se aborda la Planificacion Estratégica.
3) Economico: Ha existido la factibilidad econdémica para realizar la presente
investigacion, habida cuenta, que los costos para el disefio de la
propuesta son accesibles, teniendo un costo aproximado de $1.200,00,

que ha estado al alcance de nuestras posibilidades.

3.5. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La presente propuesta se denomina: “Implementacion de métodos de la
Planificacion Estratégica en las Pequenas Empresas de la ciudad de Guayaquil’,
tomando como empresa patron a INSPECTSERV S. A. con la cual se pretende dar

solucién a la problematica analizada en la presente investigacion.

Esta propuesta consta de los siguientes pasos:

e Solicitar la propuesta a la alta Direccién de INSPECTSERV S. A

e lLuego, se la presentd y socializO la propuesta a los Ejecutivos de la
Administracion de esta empresa.

e Tratar la tematica sobre la Planificacion Estratégica.

e Proponer los métodos de Planificacion Estratégica, como la solucion para la
empresa en mencion.

e Elaboracion del informe.

e Entrega de la propuesta a la alta Direccion de la empresa en mencioén.

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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GUAYAQUIL, TOMANDO COMO MODELO A INSPECTSERV S A

PLANIFICACION ESTRATEGICA.

ANALISIS FODA

ANALISIS EXTERNO

La empresa INSPECTSERV S. A. se ve afectada por las variables econdmicas,

politicas y sociales y tecnoldgicas que se describiran a continuacion:

. Variables Econémicas.

Inflacion. — Este parametro macroeconémico ha tenido una evolucion a la alza
afectando a diversos sectores de la economia, a pesar que el ultimo afio en curso se

aprecia un declive de la inflacidbn que se situa en indicadores inferiores al 4% esta

variable sigue constituyendo una amenaza de bajo riesgo para la organizacion.

INFLACION

IMFLACION — Ultimos dos afos

—
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Fuente: Banco Central del Ecuador. Ano 2009.
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INFLACION ACUMULADA

INFLACTION _ACUMULADA - Ultimo
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[finipo = 0

Fuente: Banco Central del Ecuador. Ano 2009.

Tasa de interés. — Debido a que la empresa necesita de capitales considerables
para continuar con sus operaciones, se debe considerar como un parametro muy
importante las tasas de interés especialmente las activas, que en nuestro pais
superan el 10% anual lo que constituye una amenaza para la organizacidn, pero
dado que los accionista cuenta con capacidad financiera, el nivel de riesgo de esta

amenaza sera bajo.

TASA PASIVA

Fuente: Banco Central del Ecuador. Aiio 2009.
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Minimo = 9.14%

Fuente: Banco Central del Ecuador. Ao 2009.
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PIB. — El Producto Interno Bruto en el Ecuador ha oscilado entre 3,15y 5,32 % en

los ultimos 2 afos. El area de servicios también ha incidido en el crecimiento del PIB,

con un 4% del PIB actual.

FREVISION_PIB - Ultimos dos afos —
i
|
SR e — = I
NSNS ., e
i
4 .18

Winimo = 3.15%

Fuente: Banco Central del Ecuador. Ao 2009.
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A pesar que el P.IL.B. ha tenido una variacion incremental, representa una

oportunidad baja, porque es menor al esperado, lo que indica que la economia

ecuatoriana no cumple con su meta de ingresos, debido a la recesién que sufre el
aparato productivo del pais. Su impacto, sin embargo, sera bajo, porque el sector
de las empresas de asesoria y certificadoras, si ha experimentado mayor

crecimiento que los otros sectores, debido a los nuevos postulados de la calidad.

ll. Variables politicas.

Convenios internacionales. — Los gobiernos actuales, mantienen convenios
internacionales con paises de la Unién Europea, del Asia y de Norteamérica, por
tanto, se deben cumplir dichos convenios a través de las certificaciones de las
instituciones publicas y privadas, para que puedan ofertar productos confiables que

garanticen su consumo inocuo a los consumidores en el extranjero.

Concursos. — Las ofertas, licitaciones y concursos, para el sector publico, requieren
que las companias proveedoras obtengan la certificacion de la calidad, que le
permita garantizar un producto o servicio libre de riesgos y que maximice el nivel de
satisfaccion del cliente, esto significa que esta variable representa una oportunidad
para poder comercializar los servicios de INSPECTSERV S. A. a entidades publicas

y por qué no decirlo también a companias del sector privado.

Politicas gubernamentales. — El Gobierno ecuatoriano actual, dispuso entre las
leyes que aprobo, que es necesaria la certificacion para que las empresas puedan
ofertar sus servicios a las empresas que han sido certificados con las normativas
internacionales de la calidad. Esta situacidbn representa para la empresa

INSPECTSERV S. A. oportunidad media para mejorar su participacion en el

mercado.

“Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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lll. Variables tecnologicas.

Evolucién de la tecnologia. — La evolucién tecnolédgica es un fendbmeno normal en
los dltimos afios que no solo representa una oportunidad para las organizaciones
sino también una amenaza debido a los constantes cambios tecnoldgicos, que
obligan a los empresarios a invertir en cortos lapsos. Por ello esta variable

representa una oportunidad con repercusion baja.

Formacion tecnoldgica. — Actualmente las carrera tecnologicas que forman en las
areas de sistemas computacionales y telecomunicaciones a la poblacién de nuestro
pais se han incrementado, lo que indica que existe personal formado
académicamente para desempenar funciones administrativas y operativas en lo

referente a los sistemas de la calidad, por tanto esta variables representa una

oportunidad de impacto medio.

Barreras de entradas y salidas. — Debido a la inversidn considerable que se
requiere para ingresar en este sector econémico y por el conocimiento especializado
que deben tener sus directivos y talento humano, aparecen las barreras de entradas
gue beneficia a los inversionistas de INSPECTSERV S. A., de la misma manera no
existen barreras de salidas en este negocio habida cuenta que no se contara con
ningun activo especializados; en conclusion esta variable es una oportunidad con

impacto medio para la organizacion.

IV. Variables sociales.

Desempleo. — Actualmente la tasa de desempleo de nuestro pais se encuentra en el
86 % de la PEA (Poblacion econémicamente activa). Se estima que en las
provincias, la tasa desempleo oscile entre 6,11% y 10,20%, a pesar de la reduccidon
de este indicador, evento que ha ocurrido debido al incremento del subempleo, esta
variable continua representa una oportunidad en el aspecto de contratacion del
recurso humano, pero una amenaza de riesgo medio, si consideramos que algunos

companias que son clientes potenciales, han quebrado sus negocios.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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TASA DE DESEMPLEO

%uente: Banco Central del Ecuador. Ao 2009.

Crecimiento del mercado. — Debido a que la demanda del servicio de certificacion,
la constituyen las compafias privadas, entonces se puede deducir facilmente que no
existira un gran crecimiento de la demanda, la cual se estima en 2% lo que

representa una oportunidad de impacto medio.

Facilidades de crédito. — Debido a la crisis econémica mundial que ha golpeado
también a nuestro pais, en el sector financiero existe restricciones al crédito lo que
significa que esta variable es una amenaza latente para la organizacion cuyo nivel
de riesgo sera medio debido a la capacidad financiera de sus accionistas.

Proveedores. — Los principales proveedores del servicio que ofrece la empresa son
companfias extranjeras y nacionales, sin embargo INSPECTSERV S. A. tiene la
oportunidad de tener proveedores altamente confiables en Sudamérica, por tanto es

una oportunidad con alta intensidad.

Competidores. — Si bien es cierto, existe una rivalidad considerable entre las
companias que ofrecen el servicio de certificacién, en un mercado en el que existen
mas de 30 companias certificadoras en todo el territorio nacional, segun datos
actualizados hasta el momento en la Superintendencia de Compainias, sin embargo,
INSPECTISERV S. A. se diferencia de sus competidores por la tecnologia que
ofrece y la capacitacién constante de su recurso humano, no obstante, esta situacion

€s una amenaza con impacto medio para la organizacion.
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VARIABLES INTERNAS.

. Capacidad Directiva.

La alta direccién de INSPECTSERV S. A, requiere conocimientos en los ambitos de
administracién de empresas y control financiero, para sacar adelante a la empresa,
ademas que la experiencia de los socios esta ligada al area de servicios de asesoria,
por tanto, a pesar de no tener el conocimiento éptimo del mercado, no representa

una dificultad mayor para los directivos. Por esta razén se considera esta variable

como una debilidad, pero su riesgo para el proyecto sera bajo.
ll. Capacidad de Talento Humano.

El recurso humano que ejecutara las operaciones para los procesos del servicio de
asesoria, inspeccion y certificacion de companias publicas y privadas, debe contar
con la formacién y capacitacion en el ambito de sistemas de calidad. Ademas el
perfil profesional de dicho personal debe ser de estudiantes de los ultimos niveles de
Ingenieria o profesionales jovenes pero con experiencia en el area antes
mencionada. En el sector de servicios de la Pequefia Empresa, el recurso humano
no tiene la preparacion, a pesar de poder contar con este perfil por tanto se

considera que el riesgo de esta variable sera medio.

lll. Capacidad Tecnoldgica.

Esta variable representa una fortaleza para la organizacién dado el buen nivel de
tecnologia del servicio que ofrece la organizacion y ofrece mayores ventajas que sus

competidores, por tanto seréd una mejor inversion escogerla como proveedor para las

instituciones publicas y privadas.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,
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IV. Capacidad Financiera.

El servicio de inspeccion y certificacion que ofrece INSPECTSERV S. A. no es
mayor en costo que los actuales ofertados en el mercado nacional. No obstante,
debido a la politica crediticia y al factor tecnoldgico, la comparia debe contar con
capitales considerables para hacerle frente a la inversion y si el caso amerita recurrir
al crédito, si conocemos las restricciones en materia crediticia que actualmente vive
el pais, es facil sefialar que esta variable representa una debilidad para la

organizacion y su nivel de riesgo dependera de la habilidad de los directivos para

obtener liquidez.

V. Capacidad Competitiva.

La compariia competira en el mercado por la calidad del producto que debe
diferenciarse del resto de competidores, por los beneficios que proporciona al sector

productivo, debido a su 6ptimo nivel tecnoldgico y actitud de su recurso humano.

Resumen del FODA.
Una vez analizadas las variables externas e internas, seran resumidas en una

matriz, considerando la siguiente calificacion de Riesgo.
CALIFICACION DE RIESGO.

Riesgo Calificacion Puntaje
Sin Riesgo A + 1
BAJO
Riesgo Bajo A - 2
Medio Bajo B + 3
MEDIO
Medio Alto B - 4
Alto Riesgo C + 5
ALTO
No Recomendable C - 6

Fuente: Welsch, Glenn A y Cols, Presupuestos, Planificaciéon y Control, editoriales Pearson
Educacion, sexta edicion. México D. F., 2005. Pag. 202.
Con base en esta escala de valoracion se ha cuantificado la situacién de la empresa,

tanto a nivel externo como interno.
Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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MATRIZ FODA (RIESGOS)
RIESGO CALIFICACION PUMNTAJE
FORTALEZAS
1. Beneficios que ofrece la | Sinriesgo A+ 1
compaiia al sector publico,
privado.
2. Experiencia de los directivos en | Sin Riesgo A+ 1
el campo de los sistemas de
calidad y asesoria.
3. Conocimiento del mercado. Riesgo Bajo A - 2
4. ldentidad de la marca. Riesgo Bajo A- 2
5. Ventajas competitivas | Sin Riesgo A+ 1
(Diferenciacion).
OPORTUNIDADES
1. Proveedor cercano, | Riesgo Bajo A- 2
representante de Ila marca,
ofrece garantia inmediata.
2. Crecimiento del mercado de las | Riesgo Bajo A - 2
compainias.
3. EIl proyecto no presenta barreras | Riesgo Bajo A- 2
de entrada ni de salida
4. Nivel de tecnologia en el | SinRiesgo A+ 1
mercado nacional.
DEBILIDADES
1. Altos costos de adquisicion de | Riesgo Medio B - 4
la tecnologia del servicio. Alto
2. Bajo nivel de capacidad de | Riesgo Medio B - 4
financiamiento. Alto
AMENAZAS
1. Restricciones crediticias en el | Riesgo Medio B - 4
pais debido a la crisis mundial. Alto
2. Intereses politicos en los | Riesgo Medio B - 4
concursos de precios que | Alto
efectuan las instituciones
publicas a sus proveedores.
3. Incremento en las tasas | Riesgo Medio B - 4
impositivas. Alto
4. Acelerada evolucion | Riesgo Medio B+ 3
tecnolégica. Bajo
3. Capacidad de endeudamiento no | Riesgo Medio B - 4
permite hacer frente a grandes | Aito
sumas de crédito.
Riesgo Medio B+ 2.5
PROMEDIO Bajo

~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,,

Fuente: Welsch, Glenn A y Cols, Presupuestos, Planificacion y Control, editoriales Pearson
Educacion, sexta edicion. México D. F., 2005. Pag. 202.

En definitiva la compania INSPECTSERV S. A. presenta un nivel de riesgo medio
bajo, debido a la capacidad financiera, a las tasas arancelarias, a las debilidades en
la formacién y capacitacion del recurso humano y a las dificultades de negociacion
con sus clientes, en especial, del sector publico, donde se manejan muchos

intereses politicos. No obstante el escenario positivo, sefiala que es factible competir
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en el mercado, porque el servicio se diferencia del resto de servicios ofrecidos por
los competidores, asi como por contar con proveedores accesibles y cercanos al
mercado, pero lo mas importante radica en que no existe barreras de salidas, lo que

indica que los directivos deberan conoces el medio local y nacional para tener éxito.

MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1) Cercania afl) No hay barreras de
Proveedores. entrada ni de salida.
2) Crecimiento del R) Restriccidon al crédito.
mercado. 3) Rivalidad entre
3) Politicas estatales. competidores
FORTALEZAS Estrategia FO Estrategia FA
1) Capacidad Utilizacion de la | Diversificacion y
directiva. metodologia del analisis | desarrollo de nuevos
2) Disponer de | de puestos mercados.
infraestructura. .
3) Recurso Formacion y | Planificacion
humano con | capacitacion del recurso | estratégica para
experiencia. humano rivalizar
4) Producto adecuadamente con los
diferenciado. Motivacion para el | competidores en el
recurso humano mercado.
Poner énfasis en las
ventajas competitivas
durante el mensaje
publicitario.
DEBILIDADES Estrategia DO Estrategia DA
Establecimiento de Ila | Vehiculos
1) Capacidad mision y visién promocionales y
financiera. publicitarios deben
2) Obsolescencia Establecimiento de | incentivar al mercado
de tecnologia politicas potencial.
3) Limitaciones en | organizacionales |
planificacion Promociones por
estratégica pronto _ pago para
obtener liquidez.
Alcanzar la maxima
productividad para
competir en el mercado.

Fuente: Welsch, Glenn A y Cols, Presupuestos, Planificacion y Control, editoriales Pearson

Educacion, sexta edicion. México D. F., 2005. Pag. 202.
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ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER.

Productos sustitutos. El servicio de asesoria, inspeccién y certificacion no tiene
productos sustitutos. Esta variable representa una oportunidad con un impacto

bajo, para la organizacion.

Poder de negociacién de los proveedores. — Los proveedores de la compariia, no

tienen fuerza para imponer precios y condiciones, porque la mayoria son nacionales.

Por tanto esta situacion es una amenaza para la empresa, con un impacto bajo.

Poder de los compradores. — Los compradores no tienen gran poder, aunque por

la rivalidad de los competidores, pueden elegir a otros proveedores, pero no

prescindir de ellas, por tanto esta variable representa una amenaza con un impacto

bajo.

Integracion hacia atras. — Las empresas clientes pueden integrarse hacia atras,

pero seria muy dificil, porque contratar recurso humano en el area de asesoria de los
sistemas de la calidad, es costoso y le da mayor responsabilidad a las empresas
clientes, por tanto, esta variable representa una oportunidad con un impacto

medio.

Integracién hacia adelante. — Los proveedores de las compafnias asesoras, no

pueden formar compariias de esta naturaleza, dado que la mayoria de ellas son muy
especializadas, por tanto, esta variable representa una oportunidad con un impacto

alto.

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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ANALISIS DEL SECTOR DE SERVICIOS DE INSPECCIONES Y
CERTIFICACIONES DE SISTEMAS DE CALIDAD DE COMPANIAS.

Producto Nuevos ingresos Debido a que
diferenciado, sin ‘ no tiene barrera
barreras de de entrada ni de
entrada, con salida, puede
requerimientos crecer la
considerables e competencia,
de capital que esta en
pleno
crecimiento en

el sector.

A 4
Competidores:

Proveedores Compradores
| e SGA.
—> o OSAKA. ]
e Alliance.

Intensidad de la rivalidad

Cias. Publicas y |
Privadas de gran
Sistemas informaticos tamano. !

Telecomunicaciones

Suministros de oficina

Productos sustitutos:
No existe, aunque las

Bajo poder de = compafias usuarias del Los compradores
negociacion de servicio pueden contratar tienen bajo poder
proveedores asesores internos, igual

lanormay la ley les exige
asesoria y control
externo.

Fuente: Welsch, Glenn A y Cols, Presupuestos, Planificacion y Control, editoriales Pearson
Educacion, sexta edicion. México D. F., 2005. Pag. 213.
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ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS

Se ha establecido la siguiente mision y vision de la empresa:

Misiéon. — Desarrollar diferentes servicios y emitir certificados de inspeccion que
proporcionan una informacion veraz de lo que ha sido inspeccionado, preservado y/o
fumigado, brindando garantia y confiablidad a las empresas y/o entidades

contratantes, asi como a sus clientes y a la comunidad en general.

Vision. — Ampliar su mercado hacia otros paises, con la finalidad de ser la empresa

de mayor reconocimiento a nivel mundial.
Politica del Servicio.

INSPECTSERV S.A. Tomando en cuenta su compromiso con la calidad y la

productividad, como estrategias competitivas, ha definido su politica de calidad:

Satisfacer a sus clientes mediante el suministro de servicios generales de inspeccion
y fumigacion de alta calidad, tomando como base fundamental, el control de los
procesos y estandares, la capacitacion de su personal y el mejoramiento continuo de

su sistema de calidad.

ESTRATEGIAS PARA EL AREA DE RECURSOS HUMANOS

Los constantes cambios que sufren actualmente los mercados mundiales generados
por las experimentadas innovaciones tecnoldgicas; han obligado a los empresarios a
crear de forma permanente estrategias con la finalidad de competir en los distintos

mercados.

Para “INSPECTSERV S.A” la creacion de fortalezas de recursos y capacidades
organizacionales, es tarea de todos sus miembros, sin embargo los directivos de
esta, son consientes que una estrategia nueva traera consigo determinado grado

de oposicion.

~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R,
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Para comunicar consecuentemente las nuevas estrategias y las razones que la
fomentan, la gerencia debera hacerlo con liderazgo, superando las dudas, creando

consensos y entusiasmo en el personal que lidera.

MARCO PARA LA EJECUCION DE LA ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO.

Para “INSPECTSERV S.A”, la formulacidon de estrategias es tarea de todo el equipo
de direccion y no solo del gerente de la organizacion, ademas cada jefe
departamental tendréa bajo su administracidon supervisar que la estrategia se
implante con éxito. Sera responsabilidad del gerente poner en practica las

estrategias con la participacion de todos sus colaboradores.

Los cambios que prevea esta organizacidn comunicara oportunamente de manera
clara a los miembros de la empresa, y la gerencia debera despertar el interés de

cambio en todo el personal de la compania para lograr los objetivos.

Las tareas que “INSPECTSERV S.A” debera considerar durante la puesta en

practica del marco estratégico en el area de Recursos Humanos, son las siguientes:

1. Crear la organizacion con las competencias, capacidades y fortalezas de

recursos para llevar a cabo la estrategia con éxito.

2. Elaborar presupuesto para asignar recursos suficientes a las actividades de las

cadenas de valor que son cruciales para el éxito estratégico.

3. Establecer politicas y procedimientos que apoyen la estrategia de crecimiento en

el area de Recursos Humanos y en las operaciones de la compafiia.

4. Instituir las mejores practicas y presionar para mejorar continuamente la manera

en que se desemperfian las actividades de la cadena de valor.

5. Instalar sistemas de informacion, comunicacion, comercio electrénico y operacion
que permitan al personal de la compafia desempefar sus funciones estratégicas

satisfactoriamente todos los dias.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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6. Vincular los premios e incentivos al logro de los objetivos de desemperio y la

buena ejecucion de la estrategia de crecimiento en el area de Recursos

Humanos.
7. Crear un ambiente de trabajo y cultura corporativa que apoyen la estrategia.

8. Ejercer el liderazgo interno necesario para impulsar la puesta en practica y seguir

mejorando en cOmo se ejecuta la estrategia.

Los especialistas de la organizacion encargados de formular estrategias deberan
diagnosticarla, para luego desarrollar las estrategias y ejecutarlas de manera exitosa
con eficiencia y eficacia; los mismos que deberan considerar aquellos componentes
que les permita formar a “INSPECTSERV S.A.”, como una organizacion capaz de

ejecutar bien sus tareas siendo estos los siguientes:

= Dotar de personal a la organizacion: Esta organizacién contara con
personal capaz de ejecutar exitosamente las tareas integrando un equipo
directivo consolidado; ademas dichos miembros deberan contar con
experiencia, habilidades y estilo de liderazgo ajustados a la situaciéon; también
se debera reclutar y conservar a empleados talentosos para esta

organizacién con el proposito de labrar un futuro de éxitos.

= Crear las competencias centrales y capacidades competitivas: Las
aplicacion de carteras de competencias centrales es fundamental en el
desarrollo de capacidades, ya que le permitiran a “INSPECTSERV S.A”,
poner de manifiesto su experiencia. Ademas se debera actualizar y
reestructurar la cartera a medida que las condiciones externas y las

estrategias vayan cambiando

= Adecuar la organizacion y el esfuerzo de trabajo: Presenta una estructura
organizacional distinta por lo tanto es necesario que “INSPECTSERV S.A”,
implemente su propio lineamiento; organizando sus funciones y procesos, las

actividades de la cadena de valor y la toma de decisiones.

~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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* Perspectivas para organizar el esfuerzo de trabajo y crear capacidades:
Las fortalezas y debilidades siempre seran tema de importancia en esta
comparia especialmente cuando de estrategias se trata; a sabiendas que
ninguna estructura organizacional es perfecta. Las competencias vy
capacidades se originan a través de establecer y fomentar relaciones de
trabajo cooperativas entre personas y grupos desempefando las actividades
de modo méas satisfactorio para los clientes, en efecto dando un manejo mas
eficaz tanto en los procesos de organizacion interna como de desarrollo

externo.

CREACION DE POLITICAS PARA LA CORRECTA ADMINISTRACION EN EL
AREA DE RECURSOS HUMANOS.

La formulacion de politicas para administrar adecuadamente “INSPECTSERV S.A”,
comprende como meta crear fortalezas para la empresa, permitiendo al gerente y
personal en general cumplir con sus actividades profesionalmente. Las politicas
administrativas tienen que ser claras y precisas, para que el personal no las

considere como barreras al instante de cumplir con sus actividades.

Las politicas que se desarrollen para esta empresa deberan hacerse con sensatez,
ya que ayudaran a canalizar las medidas, comportamientos, decisiones y practicas
en el funcionamiento de la empresa, esto no quiere decir que se tengan que llenar
folletos voluminosos de politicas para ser exitosos, ya que demasiadas politicas

pueden ser agobiantes y considerarse como una politica equivocada.

Las politicas de la empresa deberan exigir que las cosas se hagan de cierta manera,
pero que también den flexibilidad a los empleados para realizar las actividades de |a

manera que consideren mejor.

» Politica de Gestion Humana. — Esta politica permitira efectuar un adecuado
proceso de seleccion, desarrollo y retencidn del talento humano en
“INSPECTSERV S.A". Para alcanzar la competitividad, promesas de valor y

lograr el desarrollo compartido entre hombre-organizacién. Debe
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concientizarse que a través de una adecuada administracion del talento
humano se establecera un marco de relacion entre los empleados y la
empresa; tomando en cuenta que el conocimiento permite el crecimiento de
estos negocios, asi como también el mejoramiento de los procesos,
incremento de la competitividad y la construccion de su viabilidad empresarial,
otra de las razones en la efectividad de la gestion humana es el
reconocimiento del trabajo que realizan todos y cada uno de los empleados

de esta empresa.

Politica de Control Interno. — Mediante la implantacion de politicas de
control interno los directivos de “INSPECTSERV S.A.”, pondran de manifiesto
criterios y rangos limitativos durante la ejecucion de determinadas actividades
internas, sin olvidar que la existencia de flexibilidad durante el manejo interno

de la empresa es sumamente necesaria.

Mediante esta politica, la empresa asegurara la consecucion de los objetivos
propuestos; dentro del campo juridico “INSPECTSERV S.A’”, acatarg,
respetara y aplicara el ordenamiento juridico interno de la empresa, asi como
también sus normativas. Los responsables de este tipo de control aseguraran
los objetivos mediante los procesos totalmente eficientes y eficaces,
protegiendo los activos de la organizacion, obteniendo reportes financieros
totalmente confiables y cumpliendo con las leyes aplicables y regulables.
Sobre todo es menester indicar que durante todos estos procesos el gerente
de “INSPECTSERV S.A”, sera el responsable de la implantacion y ejecucion

de estas politicas en conjunto con el resto de los directivos de la empresa.

Politica de Comunicacion. — La presente politica comprende la construccion
identificada de “INSPECTSERV S.A”, mediante un proceso de identidad entre
esta empresa y las demas de su entorno empresarial, de manera que le
permita interactuar y dialogar con el entorno. El objetivo de esta politica es
comprometerse con el crecimiento coherente de los sistemas
organizacionales de “INSPECTSERV S.A”
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La politica de comunicacién permitird mantener nuestra identidad; aunque la
creciente complejidad que rodea el sector empresarial debido a la
globalizacién y la consecuente diversidad de las interacciones sociales,
politicas, econdémicas y culturales dificulta la creacion de un marco de
actuacioén, sin embargo para “INSPECTSERV S.A”, estos factores externos

no seran causales que impidan competir en su mercado.

= Politica de Informaciéon y del Conocimiento. — Esta politica desarrollara la
valoracion estratégica de los activos del conocimiento de “INSPECTSERV
S.A”; donde la informacién y el conocimiento son protegidos, administrados y
potencializados como activos intangibles; ademas esta politica proporciona
sinergias a la empresa y pretende conservar el contingente humano altamente
calificado basado en las leyes y reglamentos de la legislacion ecuatoriana que

protege la propiedad intelectual.

La informacion debera ser tratada por medio de criterios de valoracidn que
son: disponibilidad, integridad, confidencialidad, transparencia y confiabilidad,

lo que permitira clasificar la informacién en publica o confidencial.

* Politica Social. — Mediante esta politica “INSPECTSERV S.A”, pretende
encontrar los mecanismos apropiados para relacionarse con la sociedad en
general demostrando respeto a las personas en todo momento, prestando un

servicio de calidad y eficiencia.

La politica social facilitara la creacion de un marco de actuacion, mediante el
cual “INSPECTSERV S.A”, aportara con la sociedad ecuatoriana en los

diversos campos que esta lo estime.

= Politica de Servicio. — A través de esta politica “INSPECTSERV S.A”,
trasparenta la oferta del servicio de calidad que presta con el propésito de
construir relaciones a largo plazo. Como estrategia de los directivos de ésta

empresa sera satisfacer a los clientes integralmente.
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Todos los niveles administrativos y operativos de la presente organizacion son
conscientes que la lealtad de los clientes es importante para continuar en los
mercados actualmente competitivos y cambiantes; transmitiendo en los

clientes confianza en el servicio que prestamos.

Politica de Adquisicion de Bienes y Servicios. — El desarrollo de
“INSPECTSERV S.A.”, hace necesario definir esta politica con la finalidad de
establecer un marco para la adquisicion de bienes y servicios orientando a
satisfacer las necesidades de la empresa de forma precisa; lo cual asegura un

resultado técnico y econdémico para “INSPECTSERV S.A.”.

Adquirir bienes y servicios para esta empresa mediante esta politica permitira
construir relaciones de largo plazo con los mejores proveedores nacionales e

internacionales cuando ésta los requiera.

Politica de Riesgos. — Con esta politica se definira la gestion de los riesgos
que generen vulnerabilidad en los recursos de la empresa, siendo una
practica inherente a la actividad que realiza “INSPECTSERV S.A’7,
pretendiendo preservar los recursos de la organizacion, garantizando la
ventaja competitiva y la continuidad del servicio que presta frente a los riesgos

a los cuales se encuentra expuesta.

“‘INSPECTSERV S.A.”, adopta los siguientes criterios para la aplicacion de
esta politica: responsabilidad, aprendizaje permanente y racionalidad
economica para evaluar el costo en la efectividad de las medidas en el
manejo que sean disefiadas y aplicadas, la actual cultura organizacional
encamina a aplicar las politicas de riesgo en las empresas sean estas de

bienes o de servicios.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefo R.,
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TECNICAS PARA LA EMPRESA COMO PARTE DE LA ESTRATEGIA DE
CRECIMIENTO EN EL AREA DE RECURSOS HUMANOS.

Técnica de Reclutamiento Externo que aplicara “INSPECTSERV S.A.”.

En los procesos de seleccion que aplicara la organizacion durante los reclutamientos
externos comunicara los tipo de cargos vacantes a través de avisos por periddicos,
carteles en sitios visibles, consulta en los archivos candidatos, y bases de datos de
candidatos. También es importante mencionar que durante el reclutamiento es
obligatorio pedir a los aspirantes su curriculum vitae u hoja de vida, funcionando
como un catalogo del candidato y con estos datos se conocera el pasado laboral del
aspirante. El reclutamiento en “INSPECTSERV S.A, siempre sera importante
porque permite agregar valor a la organizacion y a las personas. (Ver ANEXO No. 2:

Formato del Curriculum Vitae).

De la misma manera llenaran el formulario de solicitud de personal todos los
interesados en postularse para ocupar los cargos disponibles en la compaifiia,
cuando esté disponible cualquiera de estos cargos. (Ver ANEXO No. 3: Solicitud de

Cargos).
Técnicas para Seleccionar Personal de “INSPECTSERV S.A.”.

Las técnicas de seleccion nos permitiran recopilar informacién respecto a los
candidatos de “INSPECTSERV S.A”, por medio ellas rastrearemos las
caracteristicas personales de los aspirantes, a través de muestras de su
comportamiento, pero debemos estar consientes que la técnica que vémos aplicar

nos dé rapidez y confiabilidad.

Entrevista de Seleccién. — La entrevista de seleccion en “INSPECTSERV S.A”, es
aplicada durante la seleccion inicial de los candidatos al momento del reclutamiento,
tratando de conocer mejor a la otra parte, donde el entrevistado parece una caja
negra que debe abrirse, aplicando determinados estimulos para verificar sus
reacciones. (Ver ANEXO No. 4: Formato de Entrevista de Seleccion).

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Pruebas de Conocimientos o Capacidades. — La empresa “INSPECTSERV S.A”,
aplicara las pruebas de conocimientos durante los procesos de seleccion con la
finalidad de conocer el nivel de conocimientos general y especifico de los aspirantes
a integrarse en la organizacion. Las pruebas se realizardn de forma escrita
conteniendo preguntas dicotdmicas y de eleccidon multiple de nociones generales y
especificas relacionadas con la vacante existente. Estas pruebas seran objetivas,
generando facilidad y rapidez tanto al evaluado como al evaluador, contaran con

varios items. (Ver ANEXO No. 5: Test de Conocimientos).

Pruebas Psicométricas. — Las pruebas psicométricas seran aplicadas en
“INSPECTSERV S.A”, durante la etapa de seleccidon de personal y cuando la
empresa considere necesario a quienes ya pertenecen a ésta. Constituyen una
medida de desempefio aplicadas en condiciones estandarizadas; cuyos resultados
son comparados con estandares en muestras representativas para obtener
resultados en percentiles. Estos test permitiran identificar los parametros medibles
que se utilizaran en la seleccion de personal en “INSPECTSERV S.A”,

subdividiéndose en dos partes que son:

- Test de coeficiente intelectual, y
- Test de Aptitudes

En lo que constituye el primer parametro que refiere al coeficiente intelectual debera
ser relacionado con las capacidades de resolucion frente a un problema nuevo que
debera enfrentar el trabajador en un tiempo y espacio especial, en esta empresa de
vigilancia y seguridad se pone como base de referencia un coeficiente de
inteligencia normal y que hablando en términos cuantitativos equivale a 90, tomando
en consideracion que el parametro de la normalidad se encuentra en el rango de 90
a 109 sin descartar la posibilidad de seleccionar y de admitir a personas con
coeficientes intelectuales normales superiores, que transformado en términos
cuantitativos significa de 110 a 119; pero descartando de manera directa a los
coeficientes normales inferiores, que en cuyo caso su capacidad de resolucion es
muy limitada y que transformado en términos cuantitativos van de 70 a 89, por lo que

las exigencias propias del cargo de guardia no les descarta de la posibilidad de
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encontrar vivencias extremas que requieran una compleja y alta capacidad de

resolver un conflicto nuevo.

En lo que corresponde al test de aptitudes, este nos permite medir las habilidades de
las personas con relacién a las actividades que realizan, a través de estas se
determinan las preferencias hacia ciertas labores en las que la persona se
desenvuelve mejor, siendo consideradas las aptitudes como la parte débil de una

persona. (Ver ANEXO No. 6: Test de inteligencia).

Pruebas de Personalidad. — En la empresa “INSPECTSERV S.A”, las pruebas de
personalidad son aquellas que permitiran diferenciar una persona de ofras,
presentando caracteristicas distintas; ademas son la mezcla de un todo organizado;
los test de personalidad revelan ciertos aspectos de las caracteristicas superficiales
de las personas como las determinadas por el caracter (rasgos adquiridos o
fenotipicos) y los determinados por el temperamento (rasgos innatos o genotipicos).
(Ver ANEXO No. 7: Test de Personalidad).

Técnicas para Entrenamiento del Personal de “INSPECTSERV S.A.”.

En los distintos procesos de evaluacion que aplicara la empresa a los programas de
entrenamiento debe considerar la necesidad de evaluar los niveles de la
organizacion en su mejoramiento de imagen, atencion al cliente, aumento de eficacia
y eficiencia; en el nivel de recursos humanos el aumento de conocimientos, cambios
de actitud y calidad de vida; en el nivel de calidad se tomara en cuenta el aumento
de productividad, mejoramiento de calidad y la adecuacion de personas a los
requisitos exigidos por los cargos; por ultimo tomaremos en cuenta el nivel de
entrenamiento que nos permitira conocer si se obtuvieron los objetivos del

entrenamiento y el retorno de las inversiones realizadas en el entrenamiento.
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Técnicas propuestas para el Desarrollo de Personas.

Participacion en Curso y Seminarios Externos. — Los miembros de esta
organizacion participaran en cursos formales, sean estos seminarios que les
permitiran adquirir nuevos conocimientos y desarrollar habilidades conceptuales y
analiticas. Se utilizara la tecnologia de la informacion para obtener el aprendizaje a
distancia a través de las videoconferencias las cuales son emitidas desde paises

desarrollados lo que reduce los costos de entrenamiento en viajes, hospedajes etc.

Tutoria y Asesoria a los Empleados. — Los empleados de “INSPECTSERV S.A”,
que tienen grandes intenciones en ascender a otros niveles en la organizacion,
recibe tutorias de grandes ejecutivos y expertos en determinadas areas que les
permitiran ser considerados para los procesos de rotacion de cargos. Existen
distintos tipos de tutorias y de tutores por lo que es necesario optar por la tutoria que
mejor preparacion y ensefianza le ofrezca al miembro(s) de la organizacion. La

tutoria la puede recibir cualquier miembro de la organizacion.

En las asesorias a los empleados, el gerente de la empresa los asesorara
ayudandolos para que desempefien su cargo de manera eficiente. Las ayudas de
asesoria se realizan cuando surge algun problema de desempefio en cualquiera de

los niveles de la empresa de servicios de vigilancia y seguridad armada.

De igual manera el gerente deberd controlar asistencias, atrasos, bajos
rendimientos, ausencias laborales de sus empleados por medio de las distintas
formas de control con la finalidad de intervenir a tiempo y dar el rumbo correcto a la

empresa.
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ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO EN EL AREA DE MARKETING.

En los servicios de asesoria, el Marketing se ha vuelto necesario por:

1)

2)

3)

4)

“La estandarizacion de la oferta, que se percibe como indiferenciada desde la
perspectiva de la demanda. La empresa que desee destacarse de su
competencia, no lo lograra con el método tradicional de reducir precios o acordar
con compaiiia estatales, porque el mayor valor que buscan los clientes no se
encuentra alli sino en la calidad de la gestion integral del servicio.

La necesidad de diferenciar el mensaje: Como las necesidades de diferentes
clientes son distintas, la empresa debe aprender a diferenciar su mensaje de
acuerdo al cliente al que se desee llegar. Esto requiere mucha informacion con
respecto a cada cliente, lo que permitira realizar una oferta con mayor valor
agregado. De otro modo la oferta sera sélo "una mas", y se competira puramente
por precio.

La vuelta a las fuentes. Muchas empresas vuelven a concentrarse en lo que
saben hacer bien, y buscan explotar su especializacién. Los clientes de los
segmentos mas altos desean comprar productos y servicios a especialistas, y las
empresas que han enfocado su actividad son las que mas vigorosamente estan
creciendo. Muchas empresas medianas se desprenden de negocios y actividades
no estratégicas enfocandose en sus "core business", los negocios que conocen
en profundidad y en los que pueden desarrollar verdaderas ventajas
competitivas. En lugar de tratar de crecer por diversificacion, tratan de crecer en
términos de participacion de mercado.

Mas valor por el dinero. El valor se crea a partir de los beneficios que cada
cliente considera relevantes... y no hay dos clientes iguales. Ese valor debe ser
percibido por el cliente para que pueda convertirse en una ventaja competitiva.
Mas alla de la realidad fisica del servicio, se agrega valor a través de la respuesta
y el asesoramiento, respaldados por una operacién del negocio cada vez mas
profesional. Asesoramiento y respuesta son partes integrantes de la oferta de
valor al cliente, que no sélo busca gastar menos: espera la mejor ecuacion costo

/ beneficio.
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5) Velocidad de respuesta. Los negocios de los clientes cambian todos los dias, y
con ellos cambian sus necesidades de seguridad. Los proveedores de seguridad
deben mantenerse atentos a estos cambios, proponiendo al cliente soluciones a
necesidades de seguridad que ni él mismo se habia dado cuenta que tenia. De
éste modo el proveedor de seguridad deja de ser un proveedor mas, y se
transforma en un socio que colabora con el desarrollo del negocio de su cliente.
Para lograrlo eficazmente, la respuesta debe ser instantanea.

6) Competencia global. Si se basa unicamente en precio, las empresas locales
terminaran los segmentos menos atractivos de cada mercado. En cambio si los
empresarios de seguridad quieren ganar dinero en el futuro, deberan sustentar
sus acciones competitivas en una gestion empresaria profesional, incluyendo

modos profesionales de ofrecer sus servicios al mercado.

El primer concepto, claridad estratégica, es imprescindible. Para hacer negocios
toda empresa de seguridad deberia tener objetivos claros y comprendidos por todos

los colaboradores.

El segundo concepto clave es segmentacion. En el mercado de servicios de
asesoria existen multiples segmentos y nichos de clientes, cada uno de los cuales
sus propias expectativas, necesidades y criterios de compra. No todos los grupos
con necesidades insatisfechas representan segmentos interesantes para la
empresa. La explotacion rentable de cualquier segmento de negocios requiere una
estrategia clara, una minima base de recursos, una organizacion adecuada de la

empresa y una cultura compatible con ese segmento.
ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADO.

Son las siguientes:
1. Diagnéstico del mercado de la empresa.
2. Comportamiento de los consumidores.

3. Investigacion del mercado.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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4. Analisis de las 5 P del Mercado:
a) Producto o Servicio.
b) Analisis de Precios.
c) Plaza o Canales de Distribucion.
d) Plan de Publicidad.

e) Vehiculos Promocionales.

Disefo. — El disefio del plan de mercadotecnia debe contemplar las actividades de
mercadotecnia y ventas. Para el efecto se debe exponer también el plan estratégico

de la compania.

En el siguiente grafico se puede apreciar el disefio del plan de mercadotecnia:

Si se busca mejorar las ventas de la empresa comenzando con el redisefio del

servicio, es fundamental tener en cuenta no s6lo sus aspectos concretos y tangibles.

Los aspectos intangibles del producto - relacionados con deseos, expectativas,
status y en general con su posicionamiento - son al menos tan importantes como su
realidad concreta. Vale la pena dedicar agregar "intangibles de valor”, con lo
que se consigue aumentar las defensas contra la competencia, mejorar

nuestro posicionamiento, aumentar los indices de recompra...
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PLAN DE MERCADOTECNIA

Evaluacion:
Implementacién: Comparacion
Sistema de control :c:iel ‘
estadistico de control desempefio

de calidad, inventario

con las metas

. Organiza
| citn, |
| integraci |
6n del
ersonal | ____

Operacion, retroalimentacion, para adaptar los planes futuros y su realizacion al 1
plan cambiante ;

Andlisis externo

Diagnostico Analisis Plan de Plande
del mercado: i‘nftefno ventas mbllcydaqwo
Tamaﬁo iclofor A ; promocion

interno

'/,
!

Inventarios En
Entorn //@/;»7/7/ / 7 Entorno
0 e cambian
cambia )y, Planificacion de Ia e
nte / produccion

Analisis
referencia
1

Retroalimentacion para que la Direccion adopten los planes
futuros

Fuente: Fischer Laura y Espejo Jorge. Mercadotecnia; Editoriales Mc Graw Hill, Tercera
Edicion. México D. F., 2002. Pag. 190.
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MERCADO DE LA EMPRESA.

Para establecer el mercado de la empresa, se deben formular los objetivos del Plan

de Marketing, los cuales son los siguientes:

e Incrementar la participacion del mercado, mediante estrategias de crecimiento

del mercado, para captar el segmento del mercado escogido e ingresar a nuevos

mercados.
e Establecer sus necesidades y sus deseos e influir su comportamiento para que

deseen adquirir el servicio ya existente que brinda la empresa.

Potencial de Negocios. — Una vez elegidos los mercados y segmentos en los

cuales se competira, se debe estimar su potencial:

¢ Cuantos y cuales son los potenciales clientes?

¢ Cuales son sus pautas y criterios de compra?

¢ Qué potencial econémico tiene el segmento?

¢ Qué diferenciacion asegura qué volumen en cada segmento?, etcétera.

Si no se han podido contestar las preguntas anteriores no se puede estimar el
volumen futuro de ventas, ni la clase de inversiones que vale la pena hacer para

ganar una posicion en ese segmento.

Posicionamiento. — También son estratégicas las decisiones que se relacionan con
el posicionamiento. El posicionamiento es una batalla mental: se relaciona con lo
que piensan los potenciales clientes. Se basa en cierta diferencia con respecto a los
competidores, que debe ser estudiada con cuidado; si la diferencia es demasiado
pequenfa, los clientes nos veran como iguales a nuestra competencia. Si la diferencia

es demasiado grande o demasiado cara, limitara el potencial de ventas.
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Se debe trabajar bien el concepto de producto, y luego implementar politicas de

operaciones, precios, administracion y venta coherentes con el posicionamiento
buscado. Mientras tanto se debe tener en cuenta que los competidores no duermen.
Aun si una empresa encuentra una forma de diferenciacion rentable, es probable

gue ésta ventaja sea rapidamente neutralizada por imitacion.

Por esto cada vez es mas importante mantener la capacidad de innovacion,
considerando que innovacion es toda nueva diferenciacion valiosa para los clientes.
En la seguridad privada el margen para introducir innovaciones de productos y
procesos es enorme... pero pocas empresas estan emprendiendo este lucrativo

camino.

A partir de alli y enfocados en segmentos que presenten atractivo economico, la

empresa de seguridad estara en mejores condiciones de competir y crecer.
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES.

Para determinar el comportamiento de los consumidores, es necesario realizar un
analisis psicosocial de los mismos, enunciando variables demograficas, geogréficas,
sociales y psicologicas de los segmentos del mercado, para determinar sus

necesidades y expectativas.

Para el efecto, se recomienda la realizacion de la investigaciéon del mercado, la cual
ayude a conocer el comportamiento de los consumidores, sus gustos y preferencias,
y con ello tener la informacion necesaria para maximizar el nivel de satisfaccion del
cliente, ademas de servir a la comunidad, fiel a los postulados del Marketing, de la
Gestién de la Calidad y de la Planeacién Estratégica, que son éareas de la

Administracion de Empresas.
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INVESTIGACION DEL MERCADO.

El diagnostico del mercado incluye los siguientes aspectos:

1. Definicién del mercado meta.

2. Determinacion del tamafo del mercado (con base en la definicion del mercado
meta).

3. Analisis de la competencia.

4. Participacion aspirada.

5. Conocimiento de las necesidades del cliente, a través de la investigacion del

mercado.

Definicion del mercado meta. — El mercado meta lo representan las compariias
gue han tenido certificacion o aquellas que proveen productos y servicios a este tipo
de empresas, en la Region Litoral o Costa que es el mercado donde se desemperia
INSPECTSERV S. A.

El estudio del mercado, relaciona la demanda y la oferta del servicio que brindan las
compafias de asesoria y certificacion en la Region Litoral o Costa. Para el efecto, se
procedera a la segmentacion del mercado, conociendo que el producto se orienta

hacia un mercado pudiente, que tiene que proteger sus activos y recursos.

Segmentacion del Mercado. — Para segmentar el mercado, se ha seleccionado la
poblacién de empresas grandes asentadas en la Regién Litoral, que es donde se
delimita la presente investigacion. Para el efecto, se ha elaborado el siguiente

cuadro:
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Detalle Poblacién %
Compariias Grandes 14.698 39%
Mediana Empresa 22.645 61%
Total 37.343 100,00%

Fuente: INEC. Ao 2001.

Las compariias de asesoria y certificacion, como INSPECTSERV S.A., tienen un

mercado potencial de 37.343 clientes en la Region Litoral, de los cuales 39%

corresponde a grandes empresas y 61% a empresas medianas.

Esto quiere decir, que INSPECTSERV S.A. se enfocara hacia dos frentes, que son

las companias grandes y medianas de la Regioén Litoral o Costa, teniendo como

expectativa de mercado, ofrecer los servicios de capacitacidon en Sistemas de

Gestion de la Calidad al mismo sector productivo, con el propésito de incrementar la

participacion en el mercado.

Participacion del Mercado.

Para determinar la demanda actual, se ha efectuado lo siguiente:

v Interpretacion del modelo sugerido: El cuadro indica que las grandes

empresas representan el 20% del mercado meta, la pequefia y la mediana

empresa el 30% y los establecimientos comerciales y el sector residencial el

50%, que se constituyen en los principales clientes potenciales a captar.

v" Determinacion del tamafno del mercado. — Para determinar el tamafno del

mercado se toma como referencia los datos de la participacién del mercado,

obtenidos con base en la encuesta.
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Las ventas de la compafia INSPECTSERV S.A. han alcanzado $30.000,00

mensuales, es decir, $360.000,00 que representa el 16% del mercado total. Para

obtener el tamario del mercado se efectua el siguiente calculo:

e Participacion en el mercado: 16% Ventas anuales: $360.000,00

e Participacion total en el mercado: 100%  Tamario del mercado: $

Ventas anuales INSPECTSERV S.A. X 100%
Participacion en el mercado INSPECTSERV S. A.

$360.000,00 X 100%
16%

X = $2.250.000,00

Nota: El tamario del mercado en dolares, es de $2.250.000,00 que generan 30
companias de asesoria, inspeccion y certificacion del mercado meta. El tamario del
mercado indica la cantidad de dodlares anuales por ingresos de las companias
privadas, de las cuales, INSPECTSERV S.A. ocupa el 16% del mercado total, segun
la encuesta de opinion realizada a los clientes que requieren y contratan a este tipo

de empresas.

Se plantea que la empresa pueda incrementar su produccion y sus ingresos en un
5%, con las estrategias de Marketing que se plantean en la presente investigacion,

es decir, incrementar en la siguiente proporcion sus ingresos:

Ingresos propuestos = Ingresos actuales + 5% de incremento
Ingresos propuestos = $360.000,00 X (5% x $360.000,00)
Ingresos propuestos = $360.000,00 + $18.000,00

Ingresos propuestos = $378.000,00

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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Los ingresos propuestos son de $378.000,00, lo que quiere decir, que la compariia
INSPECTSERV S.A. incrementara su participacion del mercado, en el siguiente

porcentaje.

Ingresos propuestos

Participacion en el mercado =
Ingresos totales en el mercado

$378.000,00
$2.250.000,00

Participacion en el mercado =

Participacién en el mercado de INSPECTSERV S.A. =17%

La compafia INSPECTSERV S.A. se fijara las metas de aumentar sus ingresos en
un 5% e incrementar su participacion en el mercado a 17%, con la aplicacion del
planeamiento estratégico del mercado, que se aspira a lograr con la implementacion

de las herramientas de la mercadotecnia en las actividades de la empresa.

ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO.

Marketing tactico: Analisis de las 5 P del mercado.

Los principales factores del mercado, son 5:

e Producto.

e Precio.

e Plaza o distribucion.
e Promocion.

e Publicidad.

Para cada uno de estos factores del mercado, deben establecerse diversas
estrategias, con el proposito de incrementar la participacion del mercado y captar

una mayor porcion del mercado, siendo mas competitivo entre los competidores.
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Cabe destacar que el factor de plaza o distribucion, no serd considerado entre las

estrategias de este andlisis, porque el servicio de asesoria y certificacion no se
distribuye como un bien, sino que se oferta a las companias que tienen o desean

obtener la certificacion.
A) ESTRATEGIA DE PRODUCTO.

Los modelos del Marketing, aplicados a los servicios de seguridad asesoria y
certificacion, muestran distintos aspectos del vinculo entre el Cliente y el Servicio.
Ensefian que antes de que un potencial Cliente decida tomar el servicio o cuando
decide abandonarlo pasan muchas cosas en su cabeza, generalmente en forma
inconsciente. Conociendo estos factores, se pueden estructurar un servicio de mejor

calidad, y presentarlo de modo adecuado para ser mas competitivo.

Hay dos elementos claves. Uno, hacia dentro, es la productividad. Otro, hacia fuera,

es la calidad.

¢ Productividad es la cantidad de producto obtenida con una unidad de recursos
(tiempo, esfuerzo, capital, informacion). Como es evidente mejorando nuestra

productividad mejoramos nuestros ingresos.

e Calidad es un concepto subjetivo, importante porque la unica calidad posible es
la que esta en la mente de nuestros Clientes y ademas de los criterios puramente
utilitarios, la subjetividad del cliente esta influida por multiples aspectos

relacionados con el valor intangible y con el posicionamiento.

La estrategia de INSPECTSERV S.A., se basa en la calidad del servicio,
proporcionando al cliente, recurso humano capacitado, correctamente equipado, con
tecnologia de punta, innovadora a nivel nacional, ademas del cumplimiento de todos

los requisitos legales.
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Esta es la principal estrategia para captar a los clientes e ingresar con fuerza en el

mercado.

En el siguiente esquema se presenta el cuadro de ciclo de vida del servicio de

asesoria y certificacién que ofrece la empresa INSPECTSERV S.A.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Servicio de asesoria en gestion de la
calidad a empresas privadas y publicas de
gran tamario

Servicio de asesoria en gestion de la
calidad a empresas publicas y privadas de
pequerio y mediano tamafno
Servicio de asesoria en gestion de la
calidad que se ofrece a los
establecimientos comerciales
Exhibicién y venta de servicios ofrecidos en
las etapas de introduccién, crecimiento y
madurez

Fuente: Fischer Laura y Espejo Jorge. Mercadotecnia; Editoriales Mc Graw Hill, Tercera
Edicion. México D. F., 2002. Pag. 260.
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El cuadro se interpreta de la siguiente manera:

¢ Durante la etapa de introduccion, el servicio de asesoria y certificacion se ofrecid
a grandes empresas del sector publico y privado, que fue el mercado al que se le
dio la mayor importancia y al que se penetrd con mayor fuerza.

e En la etapa de crecimiento se tratd de diversificar el servicio, llevandolo hacia
empresas medianas, se pretende continuar el crecimiento a través del ingreso
este tipo de establecimientos.

e Durante la etapa de madurez, se continda la estrategia de llegar a empresas
medianas.

e En la etapa de la decadencia se debera implementar otras actividades, como por
ejemplo el servicio de capacitacion en Sistemas de Gestion de Calidad, al sector

empresarial.
Estrategia y posicionamiento con enfoque de Mercado.

La penetracion del mercado trata de aumentar las ventas de servicios actuales en
mercados actuales. El desarrollo del mercado busca abrir nuevos mercados para el
servicio actual. El desarrollo de nuevos servicios crea mejores para mercados
actuales, para diversificar mediante la adquisicibn de nuevos negocios, 0 para
obtener la propiedad y control sobre diferentes niveles el servicio.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Productos actuales Nuevos productos
Desarrollo de
.. servicios:
Mercados Penetracion del mercado: AsssEila
a [ )
actuales Meaiants: certificellcién er):
e Campana publicitaria. :
sistema de la
calidad.
Mercados Desarrollo de mercado: Diversificacion:
nuevos e Compafijas Grandes. |° cS:aer\;I;It(;Sc:ién :i
e Companias Medianas. P .
sistemas de calidad.

Fuente: Fischer Laura y Espejo Jorge. Mercadotecnia; Editoriales Mc Graw Hill, Tercera
Edicion. México D. F., 2002. Pag. 280.
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B) ESTRATEGIA DE PROMOCION DE VENTAS.

El objetivo de la promocién de ventas es complementar y coordinar la publicidad con

la venta directa; ésta es una faceta cada vez mas importante dentro del marketing.

Durante la etapa de crecimiento, se impulsara las ventas del servicio, mediante una
politica de créditos por volumen del monto que tenga que cancelar el cliente,
ademas de entregar cupones para becas en sus centros de capacitacion para el
recurso de las empresas que son clientes leales, que seran identificados durante la

investigacion del mercado.

Conforme el servicio vaya creciendo en el mercado, se trabajaran con vehiculos
promocionales, para incrementar la venta del servicio en el mercado y evitar que se

produzca su decadencia, de acuerdo a las estrategias del ciclo de vida del producto.
La estrategia para la aplicacion de los vehiculos promocionales son las siguientes:

e Entrega de 50 becas para el recurso humano de empresas clientes, para ser
capacitados por INSPECTSERV S. A., en Sistemas de Gestion de la Calidad.

e Descuentos por pronto pago.

Se estima, que los costos de los vehiculos promocionales sera de $500,00 por
persona, es decir, que los vehiculos promocionales costaran $25.000,00 a la
empresa. La promocioén de introduccion se realizara durante el lanzamiento del plan
estratégico de mercadotecnia, es decir, durante los tres primeros meses que dure

este lanzamiento.
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C) ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD.

El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a conocer el servicio Yy
convencer al mercado meta para que lo adquieran, incluso antes de haberlo visto,
porque es requerido. Por lo tanto la publicidad de la compafiia INSPECTSERV S.A,,
a través de los medios de comunicacién hablados y escritos, asi como en letreros,
pretende que el servicio de seguridad privada que ofrece, sea conocido en el
mercado meta, influyendo con mensajes positivos y el eslogan a la venta del servicio

en la provincia del Pichincha y en todos los lugares donde la compafiia brinde el

servicio. La estrategia publicitaria es la siguiente:

e Llevar a cabo una campana publicitaria en los medios de prensa como son la
radio y la television, durante la etapa de crecimiento del servicio.

e Utilizar vallas publicitarias y letreros para publicitar el servicio.

e Utilizar vehiculos promocionales, si el caso amerita, como parte de la estrategia
que coadyuve a la difusién de la empresa y del servicio que ofrece.

e Utilizar los medios televisivos, en programa como los noticieros, para difundir la
labor de la compania para mejorar los indices de certificacion empresarial en

Sistemas de Gestidn de la Calidad, en nuestro pais.

La campafa publicitaria tendréa como objetivo difundir las ventajas que tiene la
empresa con relacion a la competencia, por tener recurso humano calificado,
tecnologia de punta y por cumplir los aspectos legales del servicio, lo que le otorga
mayor capacidad y eficiencia para el control de la delincuencia y para ahorrar

pérdidas de recursos en las empresas del sector publico y privado.

El plan de estrategia se presenta en el siguiente cuadro:

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth CedefioR.,
Ing.Com. Estuardo Hernandez G.




(seloy oz e LL A 2L e 6 2Q) i€ BUBUY
(seqoy oz e /L A 2| e 6 ap ugioewelboud :BAIJISOH BPUO

(z1 e 6 2Q) eueidwa ] ugioeipey :eweliboid :ejpued

0S'Iv LS Gvl| lejol

05'L9¢$ 0s'2$ 6 b elelele elele opidnd

00'06€$ 00°0L$ 6¢ € ele ele|¢e AsusiQ

00'v89% 00Z1$ LS €l € ele|¢e € ele|e ejpued
## 8|S|C|#|#|#|#|#|#|#|L|V]|) eyoe

saw 1o|ep | eynedyiojen jeloll AL |IN T(A|S|A|IF|N|N[T|A|S|A(r|N selq

FHISINI.L NN 30 OdOI¥3d 13 N3 SVIMVIA S3TVIAVY SY.LNVd 3d OY3NNN




05°000°L1$ 9l jejol
00°z6.L°€$ 00°'8¥6$ 14 l BSIABNOZ] 0J910130
00'G61'€$ 00'669$ S 3 S1d
0s'eLL'es 05°'0€5$ L L L ] 0Jao1iON |3) O]
ewelboid A jeued
## l eyoso4
saw JojeA | eynediojep Jerod|A | r [ M seiq

"FHLSIWIFL NN 3d OAOIb3d 13 N3 SVINVIA SYAISIAGTAL SYLNVd 30 O¥3INNN




septiembre

de 2010

El total del Presupuesto de la camparia publicitaria, sera de $12.442.00, a lo que se
sumara el costo de los letreros y folletos publicitarios. Las pautas publicitarias, han
sido definidas de acuerdo a un estudio previo, donde se ha determinado las
principales medios de comunicacion del pais, que tienen altos niveles de audiencia y
que pueden lanzar cufas publicitarias de carteras al segmento del mercado

escogido.

D) ESTRATEGIA DE PRECIOS DEL SERVICIO.

El precio sera variable, con una estrategia de descuentos por pronto pago al sector
privado, y con una politica de créditos de hasta 60 dias a los clientes leales, ya que
los proveedores de INSPECTSERV S.A. ofrecen las garantias necesarias para que
la prestacion del servicio tenga sostenibilidad y liquidez, reduciendo los costos de la

inversion y las necesidades de financiamiento.

Los dos determinantes principales del precio son los costos de produccion y la

competencia. Por este motivo, la estrategia de precios sera la siguiente:

1) Incrementar el 30% al costo del producto, para la determinacién del precio de
venta, con base en la siguiente ecuacion:

e Precio de venta = Costo del producto x 30% del costo del producto.

e PV=CPx30%CP.

2) Utilizar el método de precio promedio, considerando los precios del servicio de

asesoria y certificacién en el mercado. Para el efecto se opera de la siguiente

manera:
TECNICA DEL PRECIO PROMEDIO.

Descripcién Clase (i) | Frecuencia (X) X.i
$7.000,00 - $8.000,00 $7.500,00 93 697.500
$8.001,00 - $9.000,00 $8.500,00 102 867.000
$9.001.00 - $10,000,00 | $9.500,00 65 617.500
Mas de $10,000,00 $10.500,00 6 63.000

Total 266 2.245.000

Fuente: Encuestas.
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z X

Precio promedio = Erecusiica 0

Precio promedio = 2-245.000
P 266

Precio promedio = $8.440,00

El precio promedio del servicio de asesoria y certificacion empresarial es de
$8.440,00, segun el analisis efectuado, y, fluctia entre $8.000,00 a $9.000,00. El
precio que debe ofrecer INSPECTSERV S. A. a sus clientes, debe situarse entre
estos dos valores, pero nunca sobrepasarlos, de esta manera el precio sera

competitivo, en el sector de mercado escogido.
3.6. BENEFICIARIOS
La presente propuesta beneficiara a:

e Pequeinas Empresas: Porque los métodos de planificacion estratégica utilizados
En la presente propuesta, servirdan como un patrén para las
demas empresas ubicadas en el area de servicios de este
amplio sector productivo y no solo permanezcan en el mercado,

sino que logren su desarrollo.

e Trabajadores: Que tendran a disposicion una guia practica para la aplicacion
Los métodos de planificacidn estratégica para su propia
desarrollo y el de la organizacion en que trabajan con el fin de

mantener sus puestos de trabajo.

e Comunidad: Porque se mantienen las plazas de trabajo y se incrementa el

nivel de satisfaccion de los clientes.
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3.7. IMPACTO SOCIAL

El presente proyecto trascenderd, no solo en la empresa INSPECTSERV S. A. sino
en el sector de Pequefias Empresas, en este caso del area de servicios, porque
procurara el desarrollo de estas organizaciones, manteniendo e incrementando las
plazas de trabajo para el recurso humano y el nivel de satisfaccion de los clientes

actuales y potenciales, en beneficio de la comunidad en general.

Los impactos cualitativos de la presente propuesta, seran los siguientes:

Cualitativos:

) Desarrollo organizacional.

) Mayor conocimiento del mercado.

c) Incremento del nivel de satisfaccion de los clientes.
) Mejoramiento del desemperio del personal.

e) Mantenimiento y aumento de plazas de trabajo para el recurso humano.
Cuantitativos:

f) Incremento del porcentaje de la participacion del mercado.
g) Incremento de la rentabilidad de las Pequefias Empresas.

h) Aumento de la eficiencia.
3.8. EVALUCION

La evaluacion del impacto sera medible a través de los siguientes indicadores:
a) No. de Pequenas Empresas operando en la ciudad de Guayaquil.

b) Porcentaje de participacion en el mercado.

c) Porcentaje de clientes satisfechos mediante retroalimentacion.

d) Balances financieros: Indicadores de rentabilidad, de liquidez y de solvencia.
e) No. de trabajadores de las empresas.

f)  No. de trabajadores formados y capacitados en las Pequefias Empresas.
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4, EVALUACION FINANCIERA

4.1. PLAN DE INVERSION

La implementacion de la propuesta debe considerar la inversion inicial y los

costos de operacion anuales.
4.1.1. Inversion inicial

La inversion inicial de la propuesta corresponde a la adquisicidn de activos
cuya vida Util se ha estimado en 3 afos que es la vida util del recurso tecnoldgico y

la publicidad de introduccion.

INVERSION INICIAL PARA UNA PEQUENA EMPRESA.

Detalle Costos
Recursos tecnoldgicos $1.200,00
Publicidad de introduccion $12.442,00
Total $13.642,00

Fuente: Costos de estrategias del capitulo Ill.

La inversion inicial representa los activos o recursos fisicos cuya vida util es de

5 afios, su monto asciende a la cantidad de $13.642,00.

A continuacioén se hara referencia a los costos de operacion de la propuesta en

analisis.
4.1.2. Analisis de los costos de operacion anual
El capital de operacion de la propuesta corresponde al desembolso de costos

anuales operativos (recursos humanos, materiales y gastos varios) cuyo listado se

menciona a continuacion.
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COSTOS DE OPERACION PARA UNA PEQUENA EMPRESA.

Detalle Costo total
Recurso humano (capacitacion) $4.508,00
Publicidad anual $2.000,00
Investigacion del mercado $2.500,00
Recursos materiales (S. Oficina) $500,00
Total $9.508,00

Fuente: Costos de estrategias del capitulo lll.

Los costos de operacion ascienden a la cantidad de $9.508,00 de acuerdo al

calculo efectuado.

La suma de la inversion inicial y del capital de operacion, dan como resultado la

inversion total.

4.1.3. Analisis de la inversion total

La inversion total requerida para la propuesta corresponde a la suma de la

inversion fija mas el capital de operacion anual, cifras obtenidas en los cuadros

inmediatos anteriores.

En el siguiente cuadro se describe las cuentas de la inversidn total de manera

general.

INVERSION TOTAL.

Detalle

Costos

%

Inversion Inicial

$13.642,00 58,93%

Capital de Operacion

$9.508,00 41,07%

Total

$23.150,00 100,00%

Fuente: Inversion fija mas capital de la inversion.
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La inversién total de la propuesta asciende a la cantidad de $23.150,00 de

acuerdo a los datos del cuadro efectuado.

4.2. FINANCIAMIENTO DE LA PROPUESTA

La propuesta sera financiada via crédito bancario, efectuado con una tasa de
interés del 10% anual, pagadero a 3 afios plazo a través de pagos trimestrales, por
esta razén se ha obtenido la tasa de interés trimestral del 2,50%. El siguiente cuadro

indica los datos del financiamiento, para lo cual se han tomado datos econdmicos

actuales.
DATOS DEL CREDITO FINANCIADO.
Detalle Valores
Inversion inicial $13.642,00
Préstamo solicitado (60% de Inversion inicial) $7.465,20
Interés anual: 10,00%
Interés trimestral: (10% anual / 4) i 2,50%
Numero de pagos (m): 12

Fuente: Inversion fija.

Los datos del cuadro sirven para encontrar el pago y posteriormente el gasto

por intereses que genera el préstamo.

: am
Dividendos = PMA+I)
(1+i)™ — 1

Donde: P es el valor del crédito financiado; i es la tasa de interés anual; n es el
numero de periodos trimestrales en el cual se debe cancelar la obligacion bancaria
que es de 3 anos, 12 trimestres. Para el efecto, se reemplazan los valores en la

ecuacion.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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($7.465.20) X (2.50%) X (1+2.50%)"
(1+2,50%)"% - 1

Dividendos =

Dividendos = $727,76

La pequefia empresa abonara trimestralmente la cantidad de $727,76 a la

institucién acreedora.

El monto de los dividendos, se restara periddicamente con el valor del capital

prestado y el interés generado trimestralmente.

AMORTIZACION DEL CREDITO FINANCIADO.

Trimestre | M | Crédito i Dividendo Deuda
Dic-09 0 |$7.46520| 2.50% 2 Crédito,i,dividendos
Mar-10 1 $7.465 20 | $186,63 | -$727.76 $6.924,07
un-10 1 2 | $6.924,07 | $173,10 | -$727.76 $6.369,41
Sep10 | 3 |96.369,41]8159,24 | -$727,76 $5.800,88
Dic10 | 4 | §5.800,88 | $145,02 | -$727,76 $5.218,15
Mar-11 | > |$5218,15|$130,45 | -§727,76 $4.620,84
Jun-t1 | © |g462084] 911552 | -$727.76 $4.008,60
Sep-11 7 $4.008,60 | $100,21 | -$727.76 $3.381,05
Dic-11 | 8 |$3.381,05| $84,53 | -$727,76 $2.737,82
Mar12 | 9 |$2737,82| 968,45 | -$727.76 $2.078,50
Jun12 1 10 1 g2.078,50 | $51,96 | -$727.76 $1.402,70
Sep12 | M |$1.402,70| $35.07 | -$727.76 $710,01
Dic12 112 | ¢710,01 | $17.75 | -$727.76 $0,00
Total $1.267,93 -$8.733,13

Fuente: Datos del crédito financiado.

El crédito financiado genera un gasto por intereses de $1.267,93 que

representa el costo financiero de la propuesta durante los 3 afios de pagos.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Para obtener la factibilidad de la propuesta, es necesario evaluar los criterios

financieros TIR y VAN, previo a la determinacién de los flujos de caja anuales. El

balance econémico para la obtencion de los flujos de caja anuales ha sido elaborado

a continuacion.

BALANCE ECONOMICO DE FLUJO DE CAJA.

Periodos
Descripcion
2010 2011 2012 2013

Incremento de ingresos $ 18.000,00| $18.900,00| $ 19.845,00
Inversion Inicial -$13.642.00
Costos de Operacion
Recursos humanos $4.508.00 $4.508,00 $4.508,00
Publicidad anual $2.000,00 | $2.000,00 | $2.000,00
Investigacion del mercado $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00
Recursos materiales $500,00 $500,00 $500,00
Gastos por intereses $663.99 $430,72 $173,23
Capital de Operacion anual $10.171,99 | $9.938,72 | $9.681,23
Flujo de caja $13.642,00 | $7.828,01 | $8.961,28 | $10.163,77

TIR 41,24%

i $22.158,59

Fuente: Cuadros de inversion fija y costos de operacion.

Para obtener los flujos de caja anuales, se ha tomado como valor de ingresos

al ahorro de la propuesta que ocasiona el incremento de los ingresos econdémicos
determinados en el capitulo I, que ascendid a la cantidad de $18.000,00 esperando
que se logre mantener el crecimiento del 5%. La propuesta genera una Tasa Interna
de Retorno del 41,24% y un Valor Actual Neto de $22.158,59 valores obtenidos a

través del programa Excel, considerando los flujos de caja y la inversion fija.

Ing.Com. Estuardo Hernandez G.
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Para obtener el periodo de recuperacion de la inversion se utiliza la siguiente

ecuacion financiera.

p= —F

(1+)"
La ecuacion se describe de la siguiente manera:

a) El valor de P es el Valor Actual Neto.

b) Los valores de F son los flujos de caja anuales.

c) Elvalordeies latasa de descuento del 10%.

d) El valor de n es el nimero de periodos anuales considerados en la presente

investigacion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

Ano | n P F i Ecuacion P P acumulado
2009 | O ($13.642,00 Acumulados
2010 1 $7.828.01 | 10% | P =F/(1+)" |$7 116.37| $7.116,37
2011 2 $8.961,28 | 10% | P =F/(1+i)" 47 406,02] $14.522,39
2012 3 $10.163.77| 10% | P=F/(1+)" |$7.636 19| $22.158,59

Fuente: Flujo de caja.

El cuadro indica que en el segundo periodo anual de implementada la
propuesta se recupera el valor de la inversién inicial de $13.642,00 como se ha

planteado una vida util de 3 arios, existen 12 meses de beneficio de la propuesta.

En conclusién la Tasa Interna de Retorno del 41,24% mayor a la tasa de
descuento del 10%, el Valor Actual Neto obtenido por la suma de $22.158,59
superior a la inversion inicial de $13.642,00 y el periodo de recuperacion de la
inversion de 24 meses, menor a 36 meses que es la vida util de la propuesta,

manifiestan la factibilidad de la inversion.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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Otro de los indicadores econdmicos para hacer frente a la inversion es el

coeficiente Beneficio / Costo cuya relacion es la siguiente:

Beneficio VAN

Inversion inicial

Coeficiente Beneficio / Costo =

$22.158,59
$13.642,00

Coeficiente Beneficio / Costo =

Coeficiente Beneficio / Costo = 1,62

La propuesta genera un coeficiente beneficio / costo de 1,62, indicando que por
cada ddlar que invierte la empresa en la propuesta, se generaran $1,62, es decir,

$0,62 adicionales de ganancia.

Se presentara en el siguiente cuadro el estado de pérdidas y ganancias para
verificar el incremento de los margenes de utilidad en este estado financiero.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (ACTUAL)

Cuenta Valores %

Ventas $360.000,00

Costo de ventas . $188.800,00

Utilidad bruta $171.200,00 47,56%
Gastos administrativos $48.000,00

Gastos de ventas $11.000,00

Utilidad operativa $112.200,00 31,17%
Gastos financieros $5.000,00

Utilidad neta $107.200,00 29,78%
Participacion de trabajadores $16.080,00

Utilidad antes de impuestos $91.120,00 25,31%
Impuesto a la renta $22.780,00

Utilidad a distribuir $68.340,00 18,98%

Fuente: Administracion de empresa INSPECTSERYV S. A.

~ Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (PROPUESTO)

Cuenta Valores %

Ventas $378.000,00

Costo de ventas $193.308,00

Utilidad bruta $184.692,00 48,86%
Gastos administrativos $48.500,00

Gastos de ventas $15.500,00

Utilidad operativa $120.692,00 31,93%
Gastos financieros $5.663,99

Utilidad neta $115.028,01 30,43%
Participacion de trabajadores $17.254,20

Utilidad antes de impuestos $97.773,81 25.87%
Impuesto a la renta $24.443 45

Utilidad a distribuir $73.330,36 19,40%

Fuente: Estado de pérdidas y ganancias actual y costos de la propuesta.

Con la propuesta de implementacion de la planificacion estratégica, no solo se

incrementara la competitividad de la pequefia empresa, sino que aumentara la

rentabilidad desde 29,78% hasta 30,43%.

En conclusién se ha confirmado a través de la evaluacion de los indicadores

financieros TIR, VAN, periodo de recuperacion de la inversion y coeficiente beneficio

/ costo que la propuesta es factible y sustentable, ademas que incrementa los

ingresos en 5% vy la rentabilidad en 0,65%. por lo tanto es conveniente para los

intereses de la empresa.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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4.4. PLAN DE ACCION

El plan de accién de la propuesta, se ha disefiado bajo el uso del programa
Microsoft Project, para lo cual se ha utilizado la técnica del Diagrama de Gantt,
método que trata de ordenar y clasificar las actividades de la propuesta en
secuencia cronolégica, disponiendo de los recursos de manera logica y oportuna. En

el siguiente esquema se presenta el cronograma de implementacion de la propuesta.

Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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CONCLUSIONES

De acuerdo al estudio realizado se han obtenido las siguientes conclusiones:

1)

2)

3)

4)

5)

" Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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La mayoria de Pequefias Empresas en la ciudad de Guayaquil, tienen una

administracién en la que predominan los lazos familiares.

La desorganizacion, falta de definicibn de funciones, desconocimiento del
mercado, conflictos internos, son ocasionados por la falta de implementacion de
un Plan Estratégico de Negocios en las Pequenas Empresas de tipo familiar, lo
que las ha conducido a mantener bajos indices de competitividad y a que peligre

su permanencia en el mercado.

Se ha podido conocer que las Pequefias Empresas no han definido la mision,
vision, analisis de puestos, ni utilizan la investigacion del mercado para
determinar el nivel de satisfaccidn de sus clientes, ni programas de formacion y
capacitacion para fortalecer los conocimientos del recurso humano, ademas no
se evaluan internamente ni a sus competidores, porque no aplican la matriz
FODA.

Se plantea como propuesta para las Pequenas Empresas, la implementacion de
un Plan Estratégico en las areas de Recursos Humanos y Marketing,
determinando herramientas como analisis de puestos, matriz FODA, programas
de formacién y capacitacién a sus trabajadores, investigacién del mercado y
estrategias competitivas de crecimiento que permitan incrementar la
competitividad de las pequenas empresas y garantice su permanencia en el

negocio.

En definitiva la propuesta de Planeacion Estratégica en las dreas de Recursos
Humanos y Marketing para las Pequenas Empresas de tipo familiar, beneficiaran
a sus trabajadores que mantendran su puesto de trabajo, a sus propios negocios
que seran mas competitivos y a la sociedad, dado que este tipo de negocios

representan un bastion muy importante para el desarrollo del pais.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo al estudio realizado se proporcionan las siguientes recomendaciones:

1) Se debe contar con un programa de induccién gerencial para formar ejecutivos

en la alta direccion.

2) Se debe fomentar una cultura fundada en valores corporativos, que permita que
el negocio funcione adecuadamente, de manera organizada y coordinada,

conforme al crecimiento esperado y planificado por la alta direccion.

3) Establecimiento del analisis FODA como herramienta gerencial que permita
identificar oportunidades en el mercado y que identifigue las potenciales
debilidades y amenazas que puedan afectar a la organizacion para hacerle |

frente e impedir que las Pequenas Empresas se contraigan en su crecimiento.

4) Definicidn de la misidon y vision organizacional, establecimiento del analisis de
puestos y de programas de formacion y capacitacion del recurso humano e
implementacion de estrategias de crecimiento del mercado, basadas en la

investigacion de las necesidades de los clientes.

5) La Planeacion Estratégica debe ser una politica que permita dotar de estrategias
competitivas a las Pequefias Empresas, con la expectativa de mejorar las

posibilidades de crecimiento econdmico de la sociedad ecuatoriana.

'Ec. Pedro Iglesias M., Ing.Com. Janeth Cedefio R.,
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ANEXO No. 1

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS REPRESENTANTES DE LAS PEQUENAS
EMPRESAS

= OBJETIVOS

Investigar acerca de la aplicacion de los métodos de la Planificacion Estratégica en

las Pequenas Empresas del cantén Guayaquil.

= INSTRUCTIVO
a) Lea cada pregunta y sirvase responder con el numero de su eleccion en el
casillero correspondiente.

b) La encuesta es andnima, por lo tanto no se sugiere su identificacion.

1) ¢En qué medida las Pequeias Empresas deben definir su misién y vision?

a) Muy importante

b) Importante

c) Indiferente

d) Poco importante

e) Nada importante

2) ¢Ha definido su empresa la misiéon y vision?

a) Si

b) No

c) No sabe

3) ¢En qué medida estima que la formacion del recurso humano debe

realizarse?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca




4) ¢En qué medida capacita al recurso humano, como método para mejorar

los conocimientos de su recurso humano?

V)

Siempre

O

Con frecuencia

A veces

Q

Rara vez

(2]

Nunca

D

5) ¢En qué medida incentiva al recurso humano para mejorar su desempeno,

en el logro de objetivos a largo plazo?

Q

) Siempre

O

) Con frecuencia

A veces

c)
d) Raravez

e) Nunca

6) ¢Con qué frecuencia utiliza los métodos de la planificaciéon anual en sus

actividades empresariales?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca

7) ¢Con qué frecuencia revisa la alta Direccion la planificacion anual de sus
actividades empresariales, mediante el monitoreo y seguimiento de las

mismas?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca




8) ¢En qué medida cree usted que se utiliza el analisis FODA, como método de

planificacion estratégica de sus actividades empresariales?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca

9) ¢En qué medida conoce la empresa el mercado y a sus clientes?

a) Mucho

b) Poco

c) Nada

10) ¢Con qué frecuencia la organizacion realiza la investigacion del mercado?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) A veces

d) Raravez

e) Nunca

11)¢ Con qué frecuencia la organizacion analiza a sus competidores?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca

12)¢En qué medida se ha incrementado la rentabilidad en los estados

financieros de la empresa, en los ultimos cinco afos?

a) Mucho

b) Poco

c) Nada




13)¢En qué medida ha mejorado la tecnologia de la empresa en los ultimos

tres anos?

a) Mucho

b) Poco

c) Nada

14):Con qué frecuencia utiliza la empresa métodos del analisis de puestos

para la seleccién del recurso humano?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) Aveces

d) Raravez

e) Nunca

15)¢Con qué frecuencia utiliza el método de entrenamiento al recurso humano

previo a su contratacion?

a) Siempre

b) Con frecuencia

c) A veces

d) Raravez

e) Nunca

16)¢En qué medida cancela el rubro correspondiente a la participacion de

utilidades de los trabajadores?

a) Siempre

b) Con frecuencia

d) Raravez

e) Nunca

)
)
c) A veces
)
)

17)¢ En qué medida podra una empresa mantenerse en el negocio, si mantiene

la misma actitud que ha mantenido hasta ahora?

a) Se mantendra muy bien

b) Se mantendra estable

c) Se mantendra a medias

d) No permanecera

e) No responde




ANEXO No. 2

Primer
Nombre

DATOS PERSONALES:

Segundo
Nombre

Primer
Apellido

Segundo
Apellido

Documento de
Identidad

Edad:

CL Dotra

Afios

Direccion
residencia:

Direccion sitio de

trabajo:

Pais

No.

Foto

Fecha de

nacimiento:

Teléfono

Teléfono

Estado civil

Ciudad

Nivel
educativo

Formacion Académica

Celular: |

Experiencia Laboral




Experiencia Laboral

Experiencia Laboral

Idiomas:

Otros:




ANEXO No. 3

(

i SOLICITUD DE CARGO
Y Qo s srrr e reermsn e AT TR i S s AL AR AR RS
Expreso mi deseo voluntario de postular para el
ittt s s aeaae ,para  lo  cual

participar durante el presente proceso de reclutamiento.

DONIBERIESS ..veovoonnrarssmansmnmomnesicsissi s 65as s s aaass oo s 1t 5534000 555 R 475 060 S AR 60

cargo
decido

-------



ANEXO No. 4

Fecha D [DM U:IA

Hora

Lugar:

I. DATOS DEL ENTREVISTADO:

Primer Nombre

Segundo Nombre

ENTREVISTA DE SELECCION

Primer Segundo Apellido
Apellido
Documento de C.L otra No.
Identidad
Edad: | | |Afios. Género: M _ F _ Fecha de nacimiento: Dl M| |a]l]]]]
Lugar de nacimiento Pais Provincia
Profesion Oficio
Estado civil Nivel educativo
Direccion residenc<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>