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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto consiste en el desarrollo de un plan estratégico aplicable a la
microempresa Montajes Industriales para generar una ventaja competitiva frente a sus
competidores. La empresa se encuentra localizada en la ciudad de Guayaquil y su campo
de accion consiste en brindar servicios de instalacién de sistemas eléctricos en el area
industrial y petrolera, el plan se deberd implementar en un periodo de cinco afios, con la
finalidad de mejorar el servicio que presta, incrementar las ventas y mejorar la

infraestructura de la empresa.

Para desarrollar el plan estratégico se analizé la influencia de las cinco fuerzas de mercado
de Michael Porter sobre la empresa y se estudiaron los aspectos internos y externos con un

andlisis FODA de la misma.

Luego se fijaron tres objetivos estratégicos y se disefiaron siete estrategias para su

consecucion, gue se implementaran a través de planes de accion detallados en matrices.

En conjunto, la aplicacion de las estrategias conseguira una ventaja competitiva de la
empresa al mejorar su servicio y su infraestructura, volviéndola mas competitiva y mas

eficiente.

Palabras claves: Plan estratégico, estrategias, ventaja competitiva, infraestructura.



ABSTRACT

The present project contemplates the development of a strategic plan aimed at serving to
Montajes Industriales company for generate a competitive advantage in the environment
where it operates. The enterprise is located in Guayaquil City and his business activities
include the implementation of electrical installations in the factories and oil services industry.
The strategic plan will be implemented in five years; the target is to improve the service

provided by the company and get better the company’s facilities.

To develop this degree thesis was necessary to analyze all the internal and external factors
of the company from de perspective of the Porter’s five competitive forces and its influence
over the company, the way to make it is with a SWOT analysis for strengths, weaknesses,

opportunities and threats.

Three strategic objectives and seven business strategies were identified that will be

developed through action plans and their matrices.

Altogether the implementation of the business strategies will achieve to make the company a

more competitive organization improving its service and its infrastructure.

Key words: Strategic plan, business strategies, competitive advantage, infrastructure.



INTRODUCCION

Toda empresa que desee mejorar su competitividad de mercado, necesita de una
planificacion que le indique que camino debe tomar y que le sirva de guia en el proceso de
mejora. Por tanto el objetivo de esta investigacion consiste en la elaboracién de un plan
estratégico para la microempresa Montajes Industriales de la ciudad de Guayaquil con el fin

de mejorar su competitividad.

Para desarrollar la presente tesis se utilizé la metodologia de tipo de estudio bibliografico
gue consiste en la recopilacién de informacion de fuentes bibliogréficas, el método de
investigacion usado fue el deductivo que es un procedimiento que permite ir de lo general a

lo particular y se utilizo la técnica de la encuesta para recopilar informacion.

El plan estratégico en Montajes industriales es suma importancia ya que se convierte en
una guia para las acciones que debe tomar la empresa, un camino a seguir para conseguir
los objetivos estratégicos empresariales que han establecido mirando un horizonte mas alla

de lo inmediato.
La investigacion cuenta con la siguiente estructura:

En el primer capitulo se hace una descripcioén general de la empresa, se describe su campo
de accion y la estructura empresarial. En el capitulo dos se analiza la realidad actual de la
empresa, enfocando el estudio desde la perspectiva de la incidencia de las cinco fuerzas de
mercado de Michael Porter, que miden el nivel de competencia que existe dentro de una
industria, completando el estudio con un analisis FODA de la empresa. A continuacion en el
capitulo tres se expone el marco conceptual del plan estratégico y en el capitulo cuatro se
desarrolla la propuesta del plan estratégico para la empresa, para lo cual se analiza la
mision, vision y valores empresariales, se identifican las necesidades que tiene la empresa,
se plantean los objetivos y se definen las estrategias empresariales y los planes de

accion.



CAPITULO |

DESCRIPCION DE LA EMPRESA MONTAJES INDUSTRIALES



1.1 Descripciény campo de accion.

La empresa Montajes Industriales, esta ubicada en la ciudad de Guayaquil y sus actividades
comprenden la instalacién, mantenimiento y reparacién de sistemas eléctricos aplicados al

area industrial.

Segun resolucion SC-INPA-UA-G-10-005, de 19 de noviembre de 2010, de la
Superintendencia de Compaiiias, en la que se establece la clasificacion de las empresas por
su tamafio, Montajes Industriales es una microempresa y la actividad a la que se dedica es
brindar servicios de montajes electromecanicos, la empresa inicio sus actividades en el afio
2008 como consecuencia de la necesidad de brindar servicios eléctricos industriales de

manera rapida y eficiente.

El nivel de actividad de la empresa ha ido en aumento en estos 8 afios que ha estado en el
mercado y ha desarrollado trabajos (ejecutado montajes eléctricos) tanto para industrias en

diferentes partes del pais como para empresas petroleras en el Oriente Ecuatoriano.

Dentro de los clientes de Montajes Industriales en fabricas de produccion de bienes tenemos
los siguientes: Novacero S.A., Lafarge Cementos S.A., Cridesa S.A., Solfert S. A, entre

otras.

Montajes Industriales también realiza trabajos para empresas petroleras en forma directa o
indirecta. Entre sus clientes finales estan: Agip Oil Ecuador, Repsol YPF, Petroamazonas

EP, Pacifpetrol, Petroriental, entre otras.

1.2 Misién, Vision, Valores y Objetivos

1.2.1 Declaracion de Mision:
Desarrollar actividades relacionadas con el disefio, procura, instalacién y mantenimiento de
sistemas eléctricos aplicados al area industrial, de manera eficiente y segura, cuidando el

medio ambiente y a las personas.

1.2.2 Declaracion de Vision:
Ser una empresa referente de calidad en el servicio que brindamos, cuidando la satisfacciéon
de los clientes para de esta manera proyectarnos como una solucion a las necesidades de

los clientes.



1.2.3 Declaracion de Valores:

La empresa Montajes Industriales desarrolla todas sus actividades enmarcadas dentro de

los siguientes valores:

Calidad: La calidad debe ser una constante en cada uno de los servicios que

brindamos.

Honestidad: La verdad ante todo, nunca priorizar el aspecto econémico por sobre

los valores morales.

Responsabilidad: En todas nuestras acciones tanto como personas cuanto como

empresa.

Seguridad: Cumplir con todas las normas referentes a seguridad y salud

ocupacional para garantizar la integridad de las personas y del medio ambiente.

Trabajo en equipo: Procurar la integracion de todas las personas que laboran en la

empresa, respetando las diferencias y promoviendo la participacion.

1.2.4 Declaracién de Objetivos:

La empresa Montajes Industriales busca:

Objetivo econdmico: Alcanzar un nivel de ganancias que brinde a mas de una
utilidad razonable, una reinversion en equipos que permita contar con tecnologia

actualizada.

Objetivos sociales: Brindar la oportunidad de desarrollar sus capacidades a los

trabajadores de la empresa.

Objetivos personales: Que cada una de las personas que laboran en Montajes

Industriales alcance su realizacion como ser humano.

Objetivos empresariales: Permanecer en el mercado con una aceptacion favorable

de los clientes.

1.3 Estructura empresarial

Las empresas medianas y grandes tienen por concepto un mayor nimero de personal que

las empresas pequefias, personal que se encuentra distribuido por areas de acuerdo a la

funcién que cumplan, sin embargo al ser Montajes Industriales una microempresa su

estructura es muy simple y se detalla en el siguiente organigrama empresarial.



ORGANIGRAMA MONTAJES
MONTAJES INDUSTRIALES INDUSTRIALES

NOTA:
1.- Todo el personal encargado de la
Gerente administracion y §uperV|S|on del
proyecto, se rotara en cuadros de
control tiempo para que siempre
permanezca supervision en campo.

Supervisor
Proyectos

Supervisor HSE QA/QC Sup. Eléctrico Logistico Campo
Por proyecto Por proyecto Por proyecto Por proyecto
Obreros
Por proyecto

Péagina 1

Figura 1. Organigrama organico funcional de la empresa Montajes Industriales

Fuente: archivos de la empresa Montajes Industriales
Elaborado por: Montajes Industriales

Como se observa en la figura 1, la empresa tiene una estructura gerencial y de supervision
permanente y a esta estructura base se suman otros elementos por cada ocasion en que se
realice un trabajo, pudiendo alguno de los puestos detallados ser obviados, dependiendo de
las exigencias del cliente. Por ejemplo si en un trabajo el cliente en su planta tiene un
encargado de realizar la gestiébn de supervision de seguridad, ya no es necesario que
Montajes Industriales considere en sus costos a un supervisor HSE (Health, Safety and

Environment).

De la misma manera la empresa podria prescindir de los servicios de un logistico de campo
cuando los trabajos son puntuales, esto es que por su tamafio no requieren de una persona
en esa funcion.

De lo anterior se puede deducir que este tipo de estructura con una base fija y un

complemento variable representa un ahorro de recursos para la empresa.



CAPITULO I

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA



2.1 Situacion empresarial.

La situacion actual de la empresa Montajes Industriales es de competencia directa frente a
otras empresas que brindan los mismos servicios, el nivel de crecimiento de la empresa ha
sido fluctuante. Al revisar los estados financieros se observa esa realidad, asi en el afio
2014 los activos de la empresa fueros de alrededor de USD 40.200, en el afio 2015 subieron
a USD 84.600, pero en el afio 2016 bajaron a USD 53.800, siendo lo ideal una tendencia
siempre positiva en la variacion. En la evolucibn del patrimonio se observa un
comportamiento similar, es asi que en el afio 2014 el patrimonio de la empresa era de
alrededor de USD 34.800 para el afio 2015 aumento a USD 62.800 y en el afio 2016 baj6 a
USD 41.800 indicando una falta de continuidad en el crecimiento.

Esta realidad obliga a buscar estrategias de cambio que permitan un crecimiento sostenido,
las cuales deben basarse en un analisis de la empresa y de su entorno. Para hacer ese
analisis se usara el modelo de las cinco fuerzas de Porter, que son una herramienta de
gestion que permite analizar una industria especifica por medio del nivel de competencia
gue existe a través de un estudio que servira de base para formular estrategias

competitivas que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.

2.2 Incidencia de las fuerzas de Porter en la empresa Montajes Industriales.

Para el caso especifico de la empresa Montajes Industriales el siguiente grafico permite
visualizar el grado de incidencia que cada una de las fuerzas de Porter tiene en la empresa,
la obtencion de los datos para la elaboracion de este grafico se detalla mas adelante en el

numeral 2.3 (validacién metodolégica de las fuerzas de Porter).

Incidencia de las 5 fuerzas de Porter en la empresa
Montajes Industriales

alta alta
p

media
baja baja
Amenaza de  La rivalidad Poder de Poder de Amenaza de
entrada de entre negociacion  negociacion  ingreso de
NUevos competidores de los de los productos

competidores  existentes  proveedores compradores  sustitutos

Figura 2. Incidencia de las fuerzas de Porter en la empresa Montajes Industriales
Fuente: numeral 2.2 validacién metodoldgica de la incidencia de las 5 fuerzas de Porter
en la empresa Montajes Industriales.

Elaborado por: Mario Bravo



2.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores.

La empresa Montajes Industriales desarrolla sus actividades en el &rea eléctrica industrial,
por tanto los trabajos que desarrolla la empresa se realizan sobre las instalaciones nuevas o
existentes de todo tipo de industrias, incluida la industria petrolera.

Siendo un area de trabajo de nivel técnico, la amenaza de entrada de nuevos competidores,
viene dada por competidores tanto personas naturales como empresas que posean un nivel
técnico que les permita desarrollar este tipo de actividades. Entendiéndose por personas
naturales a los profesionales del area eléctrica (Ingenieros o Tecndlogos eléctricos) y por
empresas a las compafiias que se forman con la finalidad de desarrollar sus actividades en
la misma area que Montajes Industriales. También se puede presentar el caso de empresas
ya constituidas cuyo giro de negocio puede ampliarse al campo que se analiza, seria el caso
de empresas que se dedican a la comercializacion de materiales eléctricos y que como
estrategia de crecimiento incursionan en el ambito de la instalaciébn, mantenimiento y
reparacion de sistemas eléctricos.

El aflo 2016 estuvo marcado por una baja de los precios del petréleo sumado a la
apreciacion del dolar en los mercados internacionales dio como resultado una crisis
econdmica en el Ecuador, esta crisis trajo consigo una desaceleracién de la economia.

Uno de los indicadores que demuestra lo sucedido es el ICE (indice de confianza
empresarial) emitido por el Banco Central del Ecuador en forma mensual, en el cual a modo
de grafica se indica las variaciones que sufre la economia reflejadas en el indice de

confianza. Para el mes de septiembre del afio 2016 tenemos la siguiente grafica.

1,800 - ICE INDUSTRIA
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Figura 3. Indice de Confianza Empresarial (ICE) Industria
Fuente: Banco Central del Ecuador, estudio mensual de opinién empresarial, septiembre 2016

10



En esta grafica del ICE Industrial se puede observar, que a partir de los ultimos meses del
afio 2015 hasta enero del afio 2016 se produjo un descenso del indice de confianza, luego
de esta fecha y hasta el mes de septiembre del 2016 se observa una ligera recuperacion del
ICE, que no es otra cosa que la confianza que tienen las empresas para invertir, este ligero
crecimiento implica una perspectiva poco favorable para la inversién por tanto la posibilidad
de crecimiento de la competencia en la industria de trabajos eléctricos industriales se la

puede considerar como baja (en una escala alta, media, baja)

Le corresponde esta clasificacion ya que en un momento de crisis econdémica no es atractivo

entrar a competir a un mercado deprimido por la crisis.

2.2.2 Larivalidad entre competidores.

Esta fuerza competitiva significa para Montajes Industriales una amenaza de nivel alto, esto
se debe al hecho de que existe muchas empresas que ofrecen los mismos servicios y como
sabemos la competencia es un factor poderoso de mercado, y en el caso de la industria de
servicios de montajes eléctricos especializados no es la excepcion. En consecuencia la
rivalidad existe entre las empresas que ya estan operando en el mercado (empresas
existentes) entre las empresas existentes tenemos empresas que operan a nivel nacional y
otras que lo hacen solamente a nivel local, es decir su cobertura se limita a la ciudad de
Guayaquil, entre las primeras se puede mencionar a las siguientes: Azulec, Santos CMI,
Genesys control, PEC (project engineering & construction), Conduto, Enercam, y entre los

competidores locales se puede mencionar las siguientes: Promasin, Control view, Celalva.

Dependiendo del tamafio las empresas estan en condiciones de licitar en proyectos acordes
a su estructura, por lo general las empresas grandes ofertan en proyectos grandes, las
empresas medianas ofertan en proyectos medianos, y las empresas pequefias estan en

condiciones de ofertar en trabajos pequefios.
La anterior clasificacion es una consecuencia logica de la capacidad de respuesta
organizacional que tiene cada empresa dependiendo por supuesto de los recursos con los

que cuenta.

A continuacién una tabla en la cual se detalla los recursos a los cuales tienen acceso las

empresas dependiendo de su tamafio.
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Tabla 1. Recursos de las empresas de acuerdo a su tamafio

RECURSOS DE LAS EMPRESAS EN FUNCION DE SU TAMANO

Micro Pequefia Mediana Gran
Recursos
empresa empresa empresa empresa
Es dificil retener el Satisface sus .
Recursos Talento humano . Puede capacitar
recurso humano L necesidades de -
humanos . limitado . personal especializado
capacitado personal capacitado
Su financiacién . Tiene acceso fécil al .
Recursos Poca capacidad de . . . Gran capacidad de
. . depende en gran . A sistema financiero .
financieros . financiamiento apalancamiento
medida de sus ventas formal
Los bésicos, y en L . .
Recursos ocasiones y Los minimos Usa tecnologia Usa tecnologia de
tecnolégicos - . necesarios moderna vanguardia
insuficientes
. . . Posee instalaciones Posee infraestructura
Tiene poco espacio Posee espacios . .
Infraestructura . N . propias acordes a su holgada e incluso
fisico pequefios funcionales ~
tamafio puede crecer

Nota. Fuente: Caritas (1998). Guia para gestores de proyectos y empresas de economia social. Madrid:
Editorial Caritas Espafiola

Elaborado por: Mario Bravo

2.2.3 Poder de negociacion de los proveedores.

En cuanto al poder de negociacién de los proveedores de Montajes Industriales, por la
naturaleza del trabajo de la empresa se podrian considerar como proveedores a los

siguientes: proveedores de materiales eléctricos y proveedores de personal técnico.

Proveedores de materiales y equipos eléctricos.- son todas las empresas y almacenes

comerciales a los cuales se compra el material y equipo eléctrico para realizar los
trabajos. Debido a los costos de los materiales y equipos eléctricos utilizados en los
trabajos, es una practica habitual que los materiales (costo menor) los ponga la empresa
contratista, en este caso Montajes Industriales, y los equipos (costo mayor) los ponga la

empresa contratante (cliente).

Habiendo una gran cantidad de almacenes que venden materiales eléctricos, la
competencia entre ellos es grande y por tanto el poder de negociacion que tienen como
proveedores de material eléctrico hacia Montajes Industriales es bajo. Entre los principales
almacenes de venta de materiales eléctricos entre otros estan: Electroleg, Elecsum,

Disproseleg, Improel, Kitton, Almacén Eléctrico HAZ, Diprelsa, etc.
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En lo que respecta a los equipos eléctricos, como son provistos por el cliente debido a su
alto costo, entonces los proveedores de equipos eléctricos carecen de poder de negociacion

respecto a Montajes Industriales.

Proveedores de personal técnico.- cuando se habla de proveedores de personal técnico no

se refiere a empresas que proporcionen los trabajadores a ser contratados, se refiere a los
empleados que contrata la empresa en forma directa, desde esta perspectiva los
proveedores de personal son los mismos técnicos contratados por la empresa, que negocian

sus contratos en forma directa con Montajes Industriales.

Por tratarse de una empresa que brinda servicios técnicos especializados, requiere de
personal técnico calificado y con experiencia en el area eléctrica, y tomando en
consideracioén que los trabajos de montajes eléctricos por su propia naturaleza son de tipo
temporal, la realidad a la que se ve abocada la empresa es la de disponer del personal
calificado en forma temporal (durante el tiempo que tome el desarrollo del proyecto),
transcurrido este tiempo el personal es liquidado de la empresa y queda libre hasta una

futura ocasion en que se requiera de sus servicios.

Por tanto los técnicos calificados y con experiencia no pueden depender solamente de una
empresa como fuente de ingresos, ya que las necesidades econdmicas de las personas no
son temporales, son recurrentes y consecutivas en el tiempo, en consecuencia el personal
técnico busca trabajo por su cuenta o son requeridos por otras empresas. Es esta condicion
la que repercute en el poder de negociacion que tienen los trabajadores con respecto a la
empresa, en el caso que se analiza los proveedores de Montajes Industriales es el personal

técnico (potenciales trabajadores) que la empresa debe contratar en cada obra que ejecuta.

El poder de negociacién del que disponen los potenciales trabajadores para el caso que se

analiza es de nivel medio por las siguientes razones:
e El personal técnico calificado es limitado

¢ Cuando se gana un proyecto y se firma el contrato para ejecutarlo, los tiempos
contractuales para entregar la obra comienzan a contabilizarse, esta condicionante
influye en contra de la empresa que no dispone del tiempo ideal para hacer una

seleccion de personal extensa.
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e Los potenciales trabajadores son conocedores de que cuando son llamados para una
entrevista de trabajo es porque la empresa requiere de manera rapida de sus

servicios.

Todo lo expuesto en los puntos anteriores hace que los potenciales trabajadores al saberse
en una posicién de negociacion favorable a su intereses, soliciten mejores remuneraciones
salariales, mayores prebendas personales e incluso es frecuente encontrarse ante una
situacion de negociacion de jornadas laborales favorables al trabajador. Pero también hay
gue considerar que son personas que necesitan trabajar y si exageran en sus pretensiones
corren el riesgo de no ser contratadas. Este factor contrarresta en algo el poder de
negociacién de los proveedores y por tanto la calificacion del nivel de afectacion para la

empresa se encuentra en un nivel medio.

2.2.4 Poder de negociacién de los compradores.

Para el caso de Montajes Industriales el poder de negociacion de los compradores esta
representado por el poder de negociacion que tienen las empresas industriales productoras

de bienes y las compafias petroleras.

Cuando se menciona a las empresas industriales productoras de bienes, se hace referencia
a todas las fabricas que realizan algin proceso productivo de transformaciéon de materia
prima en producto terminado, como son: fabricas envasadoras de bebidas de todo tipo,
fabricas de procesamiento de alimentos, fabricas de confeccion de envases para la

industria, fabricas de procesamiento de metales, etc.

Cuando se menciona a las compaifiias petroleras, se refiere a todas las empresas que estan

involucradas en el proceso de extraccion de petréleo.

En ambos casos, empresas industriales y compafiias petroleras, necesitan para desarrollar
sus actividades de sistemas de produccién que involucran necesariamente maquinas y
equipos eléctricos. Es por esta razén que cuando realizan una ampliacibn o un
mantenimiento de sus instalaciones requieren contratar los servicios de empresas que se
encarguen de implementar esa ampliaciébn o ese mantenimiento. Es dentro de esta realidad
gue las empresas mencionadas se convierten en compradoras, en este caso, compradoras

de un servicio.
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La realidad vivida, es decir, la experiencia que tiene la empresa negociando con sus clientes
pone de evidencia el gran poder de negociacién que tienen sus clientes y el poco poder de

negociacién de Montajes Industriales frente a sus clientes en este punto.

Para el caso que se estudia el poder de negociacidén de las empresas productoras de bienes
y de las empresas extractoras de petrdleo es alto por las razones que se exponen a

continuacion.

Cuando se presenta una invitacion para ofertar un proyecto por parte de las empresas
oferentes, las condiciones para la oferta estdn claramente establecidas en las bases de la
licitacién, es asi que se especifican todos los aspectos que estan involucrados en un

proyecto entre los cuales tenemos los siguientes:

Y

Fecha de inicio del proyecto.

Tiempo de ejecucion y fecha tentativa de entrega del proyecto.
Alcance del proyecto.

Multas diarias por retraso en la entrega de la obra.

Estandares de calidad minimos requeridos en la obra.

Marcas de equipos.

Cantidades de obra.

Control de calidad.

Supervision del proyecto.

Fiscalizacion del proyecto.

YV V.V V V VYV ¥V V V V

Pruebas de precomisionado y comisionado.

Todos los puntos anteriores constituyen requerimientos que deben cumplir las empresas
ofertantes si quieren tener opcion de competir por un proyecto especifico, esto sumado al
hecho de que se trata de una licitacién, es decir, un concurso de precios en el cual
participan los interesados, obliga a una competencia de precios en la cual el ganador sera el

gue oferte el mejor precio cumpliendo todas las especificaciones técnicas mandatorias.

Esto concede sin lugar a dudas un poder de negociacién muy grande a los compradores, en

este caso compradores de servicios, que son las empresas contratantes de la obra.

Cuando los compradores son empresas industriales del area petrolera, los requerimientos
expuestos en las bases para las licitaciones suelen ser muy estrictos, esto se debe al hecho
de que estas empresas por lo general son sucursales de transnacionales y por tanto se

rigen a estandares de calidad internacionales impuestos por las matrices de las companfias.
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Esto sumado al hecho de que el total de empresas petroleras que desarrollan sus
actividades en Ecuador es limitado, genera una situacion en la cual el poder de negociacién
de los compradores es mayor al poder de negociacion de las empresas que ofertan los

servicios.

Esta desigualdad se pone en evidencia de varias maneras, entre las que podemos

mencionar las siguientes:

e Los compradores son los que fijan los plazos para cancelar los valores a las empresas

que brindan los servicios técnicos especializados.

e Tienen la capacidad de paralizar los trabajos por motivos que ellos consideren
justificados sin opcién a compensacién para las empresas que estan ejecutando los
proyectos. Este punto es de vital importancia al momento de hacer los presupuestos
de las cotizaciones por parte de Montajes Industriales, se debe considerar la
eventualidad de paradas forzosas que implican un aumento en los costos de ejecucion
de los proyectos. Y si la parada es muy extensa incluso puede poner en riesgo la

ganancia proyectada de la obra.

2.2.5 Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

En este punto se analizara que se entiende por productos sustitutos. Para el caso de la
empresa Montajes Industriales (empresa de servicios) la empresa no produce bienes sino
gue brinda servicios, entonces se debe analizar la amenaza de ingreso de servicios

sustitutos.

Los servicios que podrian ser amenazados por el ingreso de sustitutos, son necesariamente
los servicios que brinda la empresa Montajes Industriales, que comprende todo lo
relacionado con la implementacién y mantenimiento de instalaciones eléctricas industriales,
gue comprende trabajos tales como:

e Ingenieria de disefio y de detalle de redes eléctricas industriales.

¢ Implementacion de sistemas de control de incendios.

e Automatizacion de sistemas hidraulicos y neumaticos.

e Montaje de transformadores, motores, arrancadores.

¢ Montaje y programacion de PLC’s y variadores de frecuencia.

e Realizacion de pruebas de aislamiento eléctrico.

e Elaboracion de terminaciones de media tension.

e Calibracion y montaje de instrumentos de: flujo, nivel, temperatura, presion.
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La sustitucién en un servicio, cualquiera que este sea, se presenta en el momento en que
dicho servicio ya no es requerido mas o es requerido en forma parcial porque la necesidad
gue existia de solicitar ese servicio especifico por parte del cliente se extinguié o disminuyo
debido a que ingres6 al mercado un elemento eléctrico moderno que cumple mas funciones
gue su antecesor. Un ejemplo de esta sustituciébn se produce cuando se reemplaza un
sistema de automatizacion de un proceso de montaje eléctrico especifico (ej. un arrancador
de un motor), que antes se lo comandaba normalmente por medio de elementos de control
eléctrico convencionales (relés, contactores, temporizadores, etc.), ahora es reemplazado
por un sistema de arranque moderno controlado por un PLC y operado por un variador. En
este caso la implementacién del sistema moderno disminuye considerablemente la cantidad
de trabajo que implicaba la implementacién del sistema tradicional de arranque de motores

produciéndose una sustitucién del servicio de armado del tablero de arrancadores.

La incidencia de esta fuerza sustitutiva sobre la empresa es baja porque la amenaza de
ingreso de los sustitutos se produce en el transcurso del tiempo en la medida que los
clientes se van convenciendo de las bondades del nuevo sistema y en la medida de que
tengan los recursos para implementar el cambio, lo cual permite a la empresa tomar

medidas paliativas para mitigar su efecto.

2.3 Validacion metodoldgica de laincidencia de las cinco fuerzas de Porter en la

empresa Montajes Industriales.

Para validar metodolégicamente la incidencia de las cinco fuerzas competitivas de Michael
Porter dentro de la empresa Montajes Industriales, se utilizaron cuadros de asignacion de
valores que, tomando como fuente de alimentacion de datos de los cuadros
correspondientes a las distintas situaciones a las que se tienen que enfrentar la empresa, y
aplicandoles un valor cuantitativo a cada una de esas situaciones dependiendo de la
incidencia que podrian tener en el funcionamiento de la empresa Montajes Industriales,
permite cuantificar la incidencia que las cinco fuerzas competitivas de Porter tienen en la
empresa. A su vez, estos valores reflejados en la tabla pueden ser estratificados en tres

segmentos que indiquen si la incidencia es alta, media o baja.
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Tabla 2. Validacién de la entrada de nuevos competidores a la industria

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Nominativo
Posibilidad Factores que Factores que Resultado equivalente
Amenaza si=1 aumentan la disminuyen la cuantitativo O0al=haja
no=0 amenaza amenaza X de factores 1,1a2=media
2,1a3=alta
Recuperacion
del indice de Crisis
confianza econdmica _
empresarial X=1
Ingre.so de 1 1 1 1 Amer?aza
profesionales Baja
Ingreso de 1 1 1 1
empresas

Nota. Al nimero base (probabilidad) se le suma o se le resta una unidad dependiendo de si los factores de
incidencia en la probabilidad son positivos o negativos. Si el factor es inexistente se debera colocar cero
en la casilla correspondiente.

Fuente: Metodologia tomada de: Fred. R David (2013) conceptos de administracion estratégica, analisis
industrial de matriz de evaluacién de factores internos y externos. México: Editorial Pearson.

Elaborado por: Mario Bravo

Tabla 3. Validacién de larivalidad entre competidores existentes

Rivalidad entre competidores existentes

Nominativo
Posibilidad Factores que Factores que Resultado equivalente
Amenaza si=1 aumentan la disminuyen la cuantitativo O0al=bhaja
no=0 rivalidad rivalidad ¥ de factores 1,1a2=media
21a3=alta
La cantidad de
empresas
Rivalidad entre existentes
. .. Amenaza
competidores Crisis
- - Alta
existentes econdmica
1 2 0 3

Nota. La consideracién para el clculo es la misma de la tabla 2

Fuente: Metodologia tomada de: Fred. R David (2013) conceptos de administracion estratégica, analisis
industrial de matriz de evaluacién de factores internos y externos. México: Editorial Pearson.

Elaborado por: Mario Bravo



Tabla 4. Validacién del poder de negociacién de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Nominativo
Posibilidad Factores que Resultado equivalente
. Factores que L o .
Amenaza si=1 disminuyen la cuantitativo O0al=bhaja
_ aumentan la amenaza - .
no=0 amenaza Y de factores 1,1a2=media
21a3=alta
. — Necesidad del
Disponibilidad de .
. personal técnico
personal técnico .
de trabajar
Personal
Técnico Tiempos contractuales
de entrega de obra X=15
Amenaza
1 2 -1 2 .
Media
Materiales eléctricos  Existen muchos
Material con caracteristicas almacenes
Hawrfes especificas eléctricos
1 1 -1 1

Nota. La consideracién para el célculo es la misma de la tabla 2

Fuente: Metodologia tomada de: Fred. R David (2013) conceptos de administracion estratégica, analisis

industrial de matriz de evaluacion de factores internos y externos. México: Editorial Pearson.

Elaborado por: Mario Bravo

Tabla 5. Validacién del poder de negociacién de los compradores

Poder de negociacion de los compradores

Nominativo
Posibilidad Factores que Factores que Resultado equivalente
Amenaza si=1 aumentan la disminuyen la cuantitativo O0al=baja
no=0 amenaza amenaza Y de factores 1,1a2=media
2,1a3=alta
Condiciones
contractuales de
Poder d(_a, los contratos
negociacion -
de las fabricas Competencia
1 2 0 3 F=3
Condiciones
Amenaza
contractuales de Alta
Poder de los contratos

negociacion de las
empresas petroleras

Industria con
mercado reducido

1 2 0 3

Nota. La consideracién para el célculo es la misma de la tabla 2

Fuente: Metodologia tomada de: Fred. R David (2013) conceptos de administracion estratégica, analisis

industrial de matriz de evaluacion de factores internos y externos. México: Editorial Pearson.

Elaborado por: Mario Bravo
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Tabla 6. Validacién de la amenaza de ingreso de servicios sustitutos

Amenaza de ingreso de servicios sustitutos

Nominativo
Posibilidad Factores que Factores que Resultado equivalente
Amenaza si=1 aumentan la disminuyen la cuantitativo O0al=baja
no=0 amenaza amenaza ¥ de factores 1,1a2=media
21a3=alta
o . Competencia Tiempo de_,
Servicios brindados Implementacion
por otras empresas
1 1 -1 1 T=1
Modernizacion Tiempo de Amenaza
Implementacion de tecnolégica Implementacion Baja
tecnologia moderna
1 1 -1 1

Nota. La consideracién para el calculo es la misma de la tabla 2
Fuente: Metodologia tomada de: Fred. R David (2013) conceptos de administracion estratégica, analisis
industrial de matriz de evaluacion de factores internos y externos. México: Editorial Pearson.

Elaborado por: Mario Bravo

2.4 Resumen de la situacion actual de la empresa.

Después de haber hecho un analisis de las cinco fuerzas de Porter, que permitieron tener
una idea clara de la posicién de la empresa Montajes Industriales en la industria y su
vulnerabilidad frente a las amenazas del mercado, a continuacion se presenta una
representacion gréfica de la situacion actual de Montajes Industriales respecto al mercado y
cual es la posicién deseable a la cual se aspira llegar en un futuro. Dicho de otra manera,
cuales son los aspectos en los cuales se puede y se debe trabajar para mejorar la posiciéon

de la empresa.
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POSICION DE MONTAJES INDUSTRIALES EN EL. MERCADO

Entrada de
nuevos competidores

Rivalidad entre N N Ingreso de
compeudores 7 servicios sustitutos
existentes ‘ >

Poder de negociacion Poder de negociacion
de los proveedores de los compradores

—e— Situacion actual de la empresa

—&— Situacion futura deseada

Figura 4. Posicién actual y futura proyectada de la empresa Montajes Industriales

Fuente: Datos tomados de: validacion de las cinco fuerzas de Porter aplicadas a la empresa Montajes
industriales (tablas 2, 3, 4, 5, 6).

Elaborado por: Mario Bravo

Para elaborar el grafico se utilizaron los valores que se obtuvieron en la validacion de las
cinco fuerzas de mercado me Michael Porter aplicadas a la empresa Montajes Industriales,
esos valores de las tablas 2, 3, 4, 5y 6 se los colocd en una plantilla para graficos de tipo
radial, los puntos de color verde que estan marcados sobre las lineas radiales de la plantilla
pentagonal representan la posicion actual de la empresa con respecto a cada una de las
cinco fuerzas de mercado a las que se enfrenta, y los puntos de color azul representan la
posicién futura deseada de la empresa. La denominacion de cada fuerza de mercado esta

descrita en cada una de las cinco puntas de la plantilla.

En la grafica se puede observar que existen dos situaciones de mercado, la rivalidad entre
competidores existentes y el poder de negociacion de los compradores, que no cambian su
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posicion a futuro, esto se debe al hecho de que Montajes Industriales no puede tomar
medidas para disminuir la incidencia de estas dos fuerzas de mercado sobre la empresa o
para tratar de mejorar a futuro la situacién de la empresa en esos dos puntos especificos, se

trata entonces de dos fuerza de mercado con una incidencia alta sobre la empresa.

Sin embargo en las otras tres fuerzas competitivas de la industria si se puede tomar
medidas para disminuir la incidencia de las mismas sobre la empresa, para lo cual se debe
primeramente realizar un andlisis de las fortalezas y debilidades de la empresa y de las

oportunidades y amenazas del mercado.

El cambio o disminucién del grado de amenaza esperado (situacion futura deseada) esta
representado graficamente por los puntos de color azul, la diferencia entre los puntos verdes
(posicion actual) y los puntos azules (posicién futura) representan la magnitud en que la

amenaza de mercado habra disminuido con respecto a la empresa Montajes Industriales.

2.5 Analisis FODA de la empresa Montajes Industriales

Toda empresa que desee mejorar su competitividad debe tener claro cudles son las
debilidades vy las fortalezas que posee, cuales las oportunidades que ofrece el mercado y

cuales las amenazas a las que se enfrenta.

Para el caso que se analiza, empresa Montajes Industriales, se procederd a identificar
cudles son los elementos FODA de la empresa, para luego en base a esos elementos
realizar la matriz FODA en la cual se anotaran las estrategias que se sugieren para

maximizar las oportunidades y fortalezas y para minimizar las debilidades y amenazas.

Las fortalezas y debilidades son aspectos internos de la empresa, entonces para impulsar
las fortalezas y combatir las debilidades, la empresa tomara medidas que modifiquen el
comportamiento de la empresa. En cambio las amenazas y oportunidades vienen de fuera
de la empresa, es decir Montajes Industriales no puede evitar que ocurran, pero si puede
tomar medidas para mitigar el efecto de las amenazas y potenciar las oportunidades en su

beneficio.

También es importante saber que se una amenaza se puede convertir en una oportunidad,
si el entorno asi lo determina, y si se toman medidas efectivas y oportunas.
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A continuacion se hara wuna lista con las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa Montajes Industriales.

Tabla 7. Matriz FODA de la empresa

FORTALEZAS DEBILIDADES
—  Buenas referencias comerciales —  Necesidad de mano de obra calificada y con experiencia.
—  Experiencia en trabajos de media tension. — Dificultad de conseguir prestamos en los bancos para
financiar los proyectos.
—  Bajos costos de operacion. —  Recursos tecnolégicos basicos.
—  Logistica simple. —  Poco espacio fisico para bodegas y talleres.
—  Equipos de prueba propios. —  Respuesta lenta en servicios brindados.
—  Garantia en los trabajos ejecutados. —  Cartera de clientes reducida.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
—  Mantenimiento periédico a maquinas y equipos eléctricosen | —  Contraccion de la economia.
fabricas.
—  Reubicacién de las instalaciones de las fabricas. — Aumento de la competencia.
— Aumento de la capacidad productiva de las fabricas. —  Disminucion del precio del petroleo.
—  Cambio de la tecnologia en los sistemas de producciénde las| —  Cambio de la tecnologia de los equipos eléctricos.
fébricas.
— Aumento de exigencias para ejecutar los trabajos.
—  Eficiencia de la competencia.

Nota. Fuente: Los elementos FODA se los obtuvo de la investigacion del comportamiento de la empresa, de la
manera como la empresa ejecuta sus trabajos y de su situacion actual.

Elaborado por: Mario Bravo
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO DEL PLAN ESTRATEGICO
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3.1 ¢Qué se entiende por plan estratégico?

Un plan estratégico es un documento en el cual los responsables de una organizacién, en
este caso la empresa Montajes Industriales, ponen de manifiesto cuéles seran las
estrategias a seguir por la empresa en el mediano plazo y en el cual deben constar las
directrices a seguir y el comportamiento que se debe observar por parte de los miembros de

la empresa con la finalidad de alcanzar los objetivos trazados.

David, F. (2013) cuando habla de un plan estratégico dice que “es el plan de juego de la
empresa”’, y luego expresa “asi como un equipo de fatbol necesita un buen plan de juego
para tener una oportunidad de triunfar, una empresa debe contar con un buen plan

estratégico para competir con éxito”.

Por tanto el plan estratégico al ser ejecutado se convierte en un proceso que permite
alcanzar los objetivos empresariales que se desea conseguir, con los recursos que tiene la
empresa, aprovechando las oportunidades que presenta el mercado y combatiendo las

amenazas del mismo.

3.2 Relevancia de contar con un plan estratégico.
3.2.1 Importancia.

La importancia de contar con un plan estratégico radica en el hecho de tener una hoja de
ruta empresarial, esta hoja de ruta permitira fijar una direccién, los objetivos y los cursos de

accion para alcanzar dichos objetivos.

Munch, L. (2008) al dar una definicién de lo que es la planeacién estratégica también nos
define su importancia cuando expresa que “la planeacién estratégica comprende una serie
de elementos que se plasman en el plan estratégico y que sirven como base para la

elaboracion de los planes tacticos y operacionales”.
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3.2.2 Ventajas y beneficios.

Entre las ventajas y beneficios de contar con un plan estratégico estan las siguientes:

3.3

Permite mantener un enfoque compartido entre el futuro y el presente.
Permite enfocar la misidn de la empresa y orientar de manera efectiva su rumbo.

Permite estar preparado para el futuro aunque este sea impredecible, visualizando
oportunidades y amenazas para de esta manera estar al dia ante los cambios que se

produzcan fruto de un entorno cada vez mas competitivo.

Permite mejorar el manejo de los recursos de la empresa al determinar prioridades en
el destino de los mismos, esto se aplica tanto a recursos monetarios como a recursos
humanos y tecnoldgicos, como consecuencia la empresa se vuelve mas rentable y

exitosa.

Permite un incremento de la productividad de los empleados, al generar un enfoque en
objetivos puntuales los empleados pueden trabajar de manera mas eficiente

apuntando hacia una tarea especifica.

Permite la implementacién de un control del cumplimiento de las estrategias trazadas,
si no se sabe hacia donde se va y se desconocen los objetivos que deben alcanzarse,
es imposible hacer un seguimiento del progreso alcanzado en la consecucion de las
estrategias. Este control es particularmente importante puesto que del andlisis de los
datos obtenidos en los controles, se obtendrd informacion que permita hacer
correctivos en caso de detectarse desviaciones, mejorando de esta manera la toma de

decisiones.

Partes de un plan estratégico.

Un plan estratégico esta conformado de las siguientes partes:

Introduccién

Mision, Vision, Valores
Andlisis de la situacién actual
Objetivos estratégicos
Formulacion de estrategias
Planes de accion

Documentos y anexos
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Para elaborar un plan estratégico se debe ir desarrollando cada una de las partes que lo
conforman en funcién de la empresa a la cual va a ser aplicado y a la realidad actual del

mercado.

3.3.1 Introduccion.

En esta parte del plan estratégico se describe por qué es necesario elaborar un plan
estratégico empresarial para el caso especifico y también se enuncia la secuencia que se

debera seguir para la elaboracion del plan estratégico empresarial.

Alvarez, M. (2006) en su manual de planeacion estratégica, expresa la necesidad de un plan
estratégico para una empresa cuando dice: “Hablar de planeacion estratégica implica hablar
de un plan inteligente que le define a la organizacion los principales pasos a seguir para
garantizar su crecimiento y desarrollo organizacional en los préximos afos. Es decir, un plan
estratégico es a la organizacién lo que el ADN es a los seres vivos, le va diciendo

oportunamente que hacer”.

3.3.2 Misién, vision, valores.
Mision.
Toda empresa tiene una mision, es la razén por la cual fue creada y es el propésito por el

cual se labora todos los dias en ella, que por lo general es la produccion y entrega de bienes

y servicios a la sociedad.

Una definicion similar pero utilizando otras palabras tiene Minch, L. (2008) cuando dice que
la mision es la “definicibn amplia del propoésito de la organizacion y la descripcion del

negocio al que se dedica la compafiia”.

Vision.
La vision es la manera que tiene la empresa de ver su futuro, es lo que quiere llegar a sery

como quiere ser vista por los clientes.

Asi lo expresa Munch, L. (2008) cuando expresa que “la vision es el enunciado que describe
el estado deseado en el futuro, provee direccion y forja el futuro de la organizacion

estimulando acciones concretas en el presente”.
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Valores.

Los valores empresariales constituyen un marco para el comportamiento personal e
institucional cuya finalidad es generar una cultura organizacional dentro de la cual cada
empleado sepa como debe comportarse, que es lo que la empresa espera de él y cual debe

ser su compromiso hacia la empresa.

Asi lo describe Mlnch, L. (2008) cuando dice que “los valores son las pautas de conducta o
principios que definen la actuacion de los individuos en la organizacion, los valores deben
convertirse en actitudes y conductas, ademas, ser compartidos y practicados por todos los

miembros de la empresa”.

3.3.3 Analisis de la situacion actual.

Se debe realizar un estudio acerca de la situacion en que se encuentra la empresa para la
cual se va a desarrollar el plan estratégico, esto implica reunir y estudiar la informacion
relativa a la empresa en uno o mas aspectos especificos de la misma. El andlisis de la
situacion actual de la empresa es de vital importancia porque se constituye en la base para
la toma de decisiones en la planeacién estratégica puesto que si no se realiza un analisis
objetivo se pueden cometer errores al momento de tomar decisiones que pueden resultar

costosos.

Para el caso que se analiza, el estudio de la situacion ya fue desarrollado en capitulo 2,
cuando se realiz6 un analisis de la situacion de la empresa en base a la incidencia que las
cinco fuerzas de Porter tienen sobre la misma, se hizo un resumen de la situacion actual de

la empresa que se complementd con un analisis FODA de la empresa.

3.3.4 Objetivos estratégicos

Toda empresa debe saber en qué lugar se encuentra y a dénde quiere llegar, y para saber a
dénde quiere llegar debe tener objetivos estratégicos que son los objetivos que se quiere
alcanzar como empresa, pueden ser varios y se enfocan en mejorar aspectos internos de la
empresa o en disminuir la influencia de aspectos externos que puedan ser nocivos a los
interés de la empresa, y pueden abarcar ambitos como son el financiero, participacion de

mercado, tasas de productividad, credibilidad empresarial, etc.

Los objetivos deben ser claros en el sentido que todos los involucrados los entiendan a
cabalidad, ya que si los empleados no captan la finalidad del objetivo, los esfuerzos que

realicen estardn mal encaminados y se desperdiciara tiempo, talento y recursos.

28



Los objetivos también deben ser alcanzables, asi lo dicen Goldstein, Nolan y Pfeiffer (1998)
y deben proporcionar a la organizacién prioridades y parametros para las decisiones

administrativas que la empresa deba tomar a diario.

Por mas claro que sea un objetivo y mas alla de que este sea entendido en su totalidad por
los empleados de la empresa, no se lograra su consecucion si es un objetivo que se
encuentra fuera del alcance de los recursos de la empresa o si la situacién exdégena que se

guiere combatir esta fuera del alcance institucional.

3.3.5 Formulacién de estrategias.

Este es un punto muy importante dentro de la elaboracion del plan estratégico, ya que de las
estrategias que se elijan y de su correcta implementacion dependera la consecucién de los
objetivos estratégicos y por consiguiente el éxito del plan estratégico que mejorara la
posicion de la empresa en el mercado o mejorara sus ingresos, que son el objetivos finales

del plan estratégico.

Para poder formular correctamente las estrategias debemos conocer la situacion actual de la
empresa, tener claros los objetivos que se desean conseguir, y saber qué tipo de estrategias
son las mas favorable para ser implementadas. Asi lo afirma David, F. (2013) cuando
expone que para formular estrategias competitivas exitosas es importante tomar en cuenta

el andlisis FODA de la empresa, su declaraciéon de misién y visibn empresariales.

3.3.6 Planes de accion.

Se refiere al conjunto de actividades que se tienen que realizar para implementar las
estrategias y poder conseguir los objetivos empresariales, los planes de accién determinan
cdmo van a ser implementadas las estrategias una vez que estas han sido definidas e

incluye actividades, plazos y responsables.

3.3.7 Documentos y anexos.

Son todos los registros y material de soporte estadistico que servira de apoyo para poder
evaluar si la implementacion de las estrategias trazadas se va cumpliendo en su respectivo

alcance y dentro de los plazos previstos.

También permite detectar cualquier desviacibn de la hoja de ruta trazada en forma

temprana, para poder realizar los correctivos que sean necesarios.
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CAPITULO IV

ELABORACION DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA
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4.1 Introduccién al plan estratégico de la empresa Montajes Industriales.

La empresa Montajes Industriales ha venido desarrollando sus actividades sin contar con un
plan estratégico que dirija sus esfuerzos y la oriente hacia la consecucion de objetivos
estratégicos que se desarrollan a través de estrategias. Las estrategias se ejecutan con la
implementacién de planes de accidén que es la manera de llevar a la practica todas las ideas

de mejora contempladas y que permitiran alcanzar los objetivos estratégicos empresariales.

Primeramente se hard un andlisis de la mision vision y valores de la empresa Montajes
Industriales, luego se fijaran los objetivos estratégicos empresariales y en base a esos
objetivos estratégicos se elaboraran las estrategias que se deban implementar para alcanzar
esos objetivos trazados y finalmente para llevar a la practica las estrategias se fijaran los
planes de accidn a seguir, los planes de accién son la parte operativa del plan estratégico y
se los detallara por medio de matrices en las cuales deberan constar cual es el plazo para
implementar cada plan de accién, cuales son los responsables de su ejecucién, que
indicadores se utilizaran para hacer un seguimiento de la implementacion de los planes de
accion y finalmente cuales van a ser los medios para verificar la correcta implementacion de

los planes.

En la parte final se colocaran a manera de anexos, los formatos de registro necesarios para

hacer el seguimiento de la implementacion de los planes de accion.

4.2 Mision, vision, valores empresariales.
4.2.1 Mision de la empresa Montajes Industriales.

Desarrollar actividades relacionadas con el disefio, procura, instalacion y mantenimiento de
sistemas eléctricos aplicados al area industrial, de manera eficiente y segura, cuidando el

medio ambiente y a las personas.

Analisis de la Mision.

La mision es la razon de existir de la empresa, explica cual es la funcionalidad de la misma 'y
esta expresada en tiempo presente, la mision de la empresa Montajes industriales expresa
lo que debe ser la misibn de toda empresa que brinde servicios de montajes eléctricos
especializados, que no solo implica la realizacién del trabajo como tal, implica también una
serie de actividades conexas de logistica y servicios, que en su conjunto le permiten a la
empresa brindar un buen servicio sin afectar a las personas ni al medio ambiente en el

transcurso de la ejecucion del trabajo, todo esto lo viene realizando la empresa de manera
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aceptable, poniendo especial énfasis en los dos Ultimos puntos, a lo cuales se les da mucha
importancia en la actualidad. Se puede concluir entonces que la misién esta bien redactada

y por tanto se la debe mantener.

4.2.2 Vision de la empresa Montajes Industriales.

Ser una empresa referente de calidad en el servicio que brindamos, cuidando la satisfaccion
de los clientes para de esta manera proyectarnos como una solucion a las necesidades de

los clientes.

Andlisis de la Vision.

La vision es una idea a futuro que se quiere dar a la empresa, representa lo que se quiere
llegara a ser, por tanto implica un rumbo a seguir por la empresa para conseguir metas
propuestas, metas que deben ser realistas y alcanzables.

Dentro de este contexto la empresa tiene una visidn correcta de su futuro que es
posicionarse como una empresa referente, es decir un ejemplo a seguir, para lo cual no
basta con desearlo sino que se necesita un manual operativo que le permita llegar a esa
posicioén en un futuro, ese manual es el plan estratégico que es motivo de este estudio y que

se desarrollara mas adelante en este mismo capitulo.

4.2.3 Valores de la empresa Montajes Industriales.

La empresa desarrollara todas sus actividades enmarcada dentro de los siguientes valores:

= Calidad: La calidad debe ser una constante en cada uno de los servicios que

brindamos.

= Honestidad: La verdad ante todo, nunca priorizar el aspecto econémico por sobre los

valores morales.

= Responsabilidad: En todas nuestras acciones tanto como personas cuanto como

empresa.

= Seguridad: Cumplir con todas las normas referentes a seguridad y salud ocupacional,

para garantizar la integridad de las personal y del medio ambiente.

= Trabajo en equipo: Procurar la integracion de todos las personas que laboran en la

empresa, respetando las diferencias y promoviendo la participacion.
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4.3 Identificacion de necesidades de la empresa Montajes Industriales.

En el capitulo dos se hizo un andlisis de la situacion de la empresa por medio de la
incidencia de las cinco fuerzas de Porter y también se realizé un andlisis FODA de la misma,
con estos dos andlisis se puede realizar una identificacion de las necesidades que tiene
Montajes Industriales para mejorar su posicion y enfrentar al mercado en mejores

condiciones.
La empresa necesita:

- Expandir el niumero de clientes que posee.
- Incrementar sus ganancias.

- Mejorar sus instalaciones.

4.4 Objetivos

4.4.1 Objetivo general.

Elaborar un plan estratégico en la empresa Montajes Industriales para alcanzar una ventaja
competitiva frente a otras empresas que brindan los mismos servicios, por medio de un
mejoramiento del servicio, instalaciones nuevas y aumento de clientes que le permitan

incrementar sus ganancias.

4.4.2 Objetivos estratégicos empresariales.

Se han fijado tres objetivos estratégicos para la empresa Montajes Industriales en base a

las necesidades que tiene la empresa descritas en el numeral 4.3 y son los siguientes:

e Objetivo 1) Incrementar las ventas de la empresa en 5% anual.
Este objetivo obedece a la necesidad que tiene la empresa de incrementar sus

ganancias para realizar inversiones.

e Objetivo 2) Mejorar el servicio que presta la empresa en un plazo de seis meses
por medio de la optimizacién de los tiempos de respuesta y el control de la
calidad.

Este segundo objetivo estratégico busca captar mayor niumero de clientes y la

satisfaccion de los mismos.
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e Objetivo 3) Construir oficina y taller mas amplios parala empresa en una nueva
ubicacion, hasta junio del 2021.
La empresa tiene la necesidad de mejorar sus instalaciones y en vista de que el
espacio del cual dispone actualmente no permite hacer mejoras, lo que se plantea
como objetivo es la creacidn de nuevas instalaciones.

4.5 Estrategias aimplementarse.

La consecucion de los objetivos estratégicos empresariales se lo debe realizar por medio de
acciones concretas que son los llamados planes de accién, los cuales debidamente
ejecutados permitiran conseguir los objetivos planteados, pero para que los planes de

accioén se ejecuten de manera correcta es necesario tener estrategias que los viabilicen.

Cada una de estas estrategias contribuye en la consecucion de los objetivos estratégicos de
la empresa, algunas de ellas tendran influencia sobre dos o mas de los objetivos
estratégicos planteados.

Se plantean las siguientes estrategias:

e Estrategia 1. Crear una pagina web de la empresa.

estrategia orientada a la consecucion del objetivo 1

o Estrategia 2. Mejorar el servicio que presta la empresa en tiempo y calidad.

estrategia orientada a la consecucion del objetivo 2

o Estrategia 3. Generar alianzas estratégicas con otras empresas.
estrategia orientada a la consecucion del objetivo 1

o Estrategia 4. Incrementar las ventas en un 5% anual.

estrategia orientada a la consecucion de los objetivos 1y 3

e Estrategia 5. Disminuir el poder de negociacion de los trabajadores.

estrategia orientada a la consecucion de los objetivos 1y 2

o Estrategia 6. Comprar un terreno para edificar nueva oficina y taller.

estrategia orientada a la consecucion del objetivo 3

e Estrategia 7. Construir oficinas y taller nuevos para la empresa.
estrategia orientada a la consecucion del objetivo 3
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4.6 Valoracion de la pertinencia de las estratégicas propuestas.

Si no se tiene estrategias adecuadas, aunque se tenga objetivos muy factibles, serd muy
dificil el alcanzarlos. En muchas ocasiones los planes estratégicos empresariales fallan no
porque los objetivos fijados sean inalcanzables sino porque las estrategias utilizadas para
alcanzar esos objetivos son erréneas. Tampoco se debe pensar que las estrategias
utilizadas por una empresa son buenas para otra empresa, cada empresa y dependiendo de
la situacion en la que se encuentren, las caracteristicas propias de la empresa y el acceso a

medios y recursos, tendra sus propias estrategias.

Por otra parte, los planes de accion son la manera como se va a llevar a cabo la estrategia,
es decir la parte operativa o de ejecucién de las ideas, y para ejecutar los planes de accion

se requiere de esfuerzo, tiempo y recursos.

A continuacion se desarrollarda cada una de las estrategias y se explicara la pertinencia de

las mismas, los planes de accion, los plazos, los responsables y los indicadores.

4.7 ESTRATEGIA 1 Crear una paginaweb de la empresa.
4.7.1 Pertinencia de la estrategia.

Las estrategias son pertinentes en la medida que actlan a favor de conseguir un objetivo, y
para tal efecto se deben maximizar las “fortalezas y oportunidades” de la empresa y se

deben minimizar las “debilidades y amenazas”.

Esta estrategia servird para promocionar la empresa entre los posibles clientes,
ofreciéndoles informacion acerca del tipo de trabajos que realiza, las garantias, la
experiencia de la empresa con imagenes de los trabajos efectuados. A la vez que servira

como nexo de unién entre la empresa y los posibles clientes.

4.7.2 Plan de accion.

Para seleccionar a la empresa que implementara la pagina web de Montajes Industriales, se
debera buscar una empresa con experiencia en la creacion de paginas web, para lo cual se
solicitar4 el brochure a las empresas candidatas y en base a esa informaciéon se hara la
eleccién. Esto garantizara una pagina web de buenas caracteristicas de navegabilidad y que

proyecte la imagen que se quiere presentar de Montajes Industriales.
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La pagina web deberé tener las siguientes caracteristicas:

<

Ser visualmente llamativa.

Tener vinculos de acceso a submenus claramente identificables.
Expresar la Mision, Vision y Valores de la empresa.

Exponer los trabajos realizados con fotografias y alcance de los mismos.
Expresar los alcances del servicio que presta la empresa.

Ser interactiva para solventar inquietudes de los internautas.

AN N N N N

Tener la opciéon de que los clientes soliciten los servicios de la empresa en linea y
reciban las cotizaciones a sus direcciones de correo electronico.
v' Tener vinculos que permitan a los clientes realizar pagos por servicios que soliciten,

direccionando el pago a través de las instituciones financieras.

4.7.3 Plazo y responsables.

Para llevar a cabo esta estrategia se ha fijjado un plazo de 6 meses después de la entrega

del presente plan estratégico a la gerencia de Montajes Industriales.

El responsable de que se ejecute esta meta es el Gerente de la empresa.

4.7.4 Indicadores.

Se utilizara la siguiente formula para medir el cumplimiento de la estrategia:

Formula 1.

cumplimiento estrg 1 = Avance Real — Avance Proyectado

Avance proyectado de la pagina web
Mes 1l 10%

Mes 2 20%

Mes 3 40%

Mes 4 60%

Mes 5 80%

Mes 6 100%
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El resultado de esta formula nos indica el porcentaje de avance o retraso que tiene la
construccién de la pagina web, al momento del célculo, comparandolo con el avance

proyectado para el mes correspondiente.

Ejemplo: si se calculare el cumplimiento de la estrategia en el mes 1, y el informe de la
empresa que construye la pagina web indica que tiene un avance real del 12%,

entonces se tiene:

cumplimiento estrg 1 (mes 1) = 12% — 10% = 2%

El resultado de la férmula es positivo esto indica que se tiene un cumplimiento

superior al proyectado, si fuera negativo no se habria cumplido lo esperado.

4.7.5 Medios de verificacion.

Para poder verificar si efectivamente se implement6 una pagina web de la empresa, una vez
se haya cumplido el plazo para esta estrategia, basta con ingresar al internet con la
direccion de la pagina, y alli se constatara la existencia de la pagina web y si esta cumple

con las caracteristicas que debe tener.

Sin embargo si se quiere verificar el cumplimiento de la estrategia en un momento dado
antes de que se cumpla el plazo, se lo puede hacer por medio de reportes mensuales de
avance de la creacién de la pagina web, que deberan ser entregados cada mes a Montajes

Industriales por parte de la empresa contratada.
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Matriz 1.

Estrategia 1

Crear una pagina web de la empresa

creacion de paginas web.

Verificar en el internet la
creacion de la pagina web

) MEDIOS DE
INDICADORES .
PLAN DE ACCION PLAZO RESPONSABLES VERIFICACION
A
<
|
e
<
[ .
— Solicitar reportes
, > mensuales de avance de la
Se contratara una . S . L
. Gerencia de 8 creacion de la pagina web
empresa especializada y . =
. 6 meses Montajes S a la empresa contratada

con experiencia en la ) S
Industriales =
g
2
g
S
S

AR avance real
AP avance proyectado

Elaborado por: Mario Bravo

38



4.8 ESTRATEGIA 2 Mejorar el servicio que presta la empresa en tiempo y calidad.
4.8.1 Pertinencia de la estrategia.

Es importante mejorar el servicio, si se considera que la empresa se dedica a brindar
servicios, entonces es claro suponer que el servicio al cliente es de suma importancia,
entendiéndose por mejorar el servicio no solo mejorar el trato con el cliente, sino también,

mejorar el producto final que se entrega al cliente.

Al mejorar el sistema de supervisién y control interno de la empresa, se podra corregir los
errores que se detecten en los procesos de ejecucion de obras y en los procesos de
atencion al cliente, esta informaciéon podra venir de dos fuentes, la primera es la fuente
interna y tiene que ver con el &mbito interno de la empresa, la otra fuente es externa y
provee informacion del grado de satisfaccion de los clientes con respecto a los trabajos

entregados por parte de la empresa.

Esta segunda fuente de informacion sobre condiciones a corregir es la mas importante, ya
gue nos indica lo que los clientes opinan sobre nuestro trabajo, si estan satisfechos o0 no con
el mismo y las expectativas que tienen respecto de lo que esperaban recibir, y es en ese
sentido que se deben orientar los esfuerzos para llegar a tener clientes satisfechos con el

servicio.

4.8.2 Plan de accion.
Para ejecutar la estrategia se ha fijado un plan de accién basado en dos puntos:

I.  Optimizar los tiempos de respuesta a los requerimientos de los clientes. No se trata
solamente de dar solucién a los requerimientos de los clientes, si esta solucion tarda en
llegar no seré bien recibida, entonces es importante que la respuesta, mas alla de cumplir
con las expectativas del cliente, debe ser oportuna y esto se consigue si existe una

supervision efectiva.

II. Controlar la calidad de los trabajos durante su ejecucion. Si durante la ejecucion de la
obra no se presta la debida atencién a la calidad en la ejecucién, es muy probable que
luego de entregar la obra surjan reclamos por parte del cliente, lo cual desde todo punto de
vista es inaceptable. Puesto que el crecimiento de la empresa y por tanto su incremento de
ganancias depende en gran medida de tener clientes satisfechos que contraten nuevamente
los servicios de la empresa., es prioritario ejercer una supervision activa que garantice un
control de calidad optimo durante el proceso de ejecucidon de las obras, esta supervision
activa la realizaran los supervisores de campo llenando registros de control de calidad

QA/QC (quality assurance / quality control) especificos por cada trabajo a realizarse.
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Los dos puntos anteriores ademas de mejorar el servicio que presta Montajes industriales,
contribuyen a mejorar los costos, ya que una empresa eficiente maneja costos mas bajos

gue una empresa ineficiente.

4.8.3 Plazo y responsables.

Para ejecutar esta estrategia se ha fijado un plazo acorde con el tiempo de ejecucion de
cada una de las obras que ejecute la empresa, puesto que las obras tienen diferente tiempo

de ejecuciéon que puede varias de pocos dias a varios meses

La responsabilidad de que se mejore el control de calidad y los tiempos de ejecucion de los
trabajos de la empresa recae en primera instancia en los mismos supervisores de control de
calidad que son los encargados de llenar los registros ga/qc y de velar que los trabajos se
hagan en el menor tiempo posible, pero la responsabilidad ulterior sera siempre del gerente
de la empresa que en los casos que se requiera debera dictar las politicas que se necesiten

para mejorar la supervision.

4.8.4 Indicadores.

Para medir la mejora del servicio en lo que respecta al tiempo que se utiliza en ejecutar una
obra en especifico, se utilizara la férmula 2a y para medir el mejoramiento en la calidad del
servicio, la cual estd sujeta a la apreciacion de calidad que tenga el cliente respecto del

mismo se utilizara la formula 2b.
Formula 2a. para medir tiempos de ejecucion de una obra

tiempo real de ejecuciéon

Cumplimiento plan I = — - —
tiempo proyectado de ejecucion

El cumplimiento del mejoramiento del tiempo de ejecucién sera aceptable si el cociente
de la formula es menor a 1, y el cumplimiento del plan de accién ser& deficiente si el

resultado de la formula es igual o mayor a 1.

Para medir la mejora del servicio en lo que respecta a la calidad en la ejecucién de los
trabajos deben existir estdndares, estos estandares no se pueden fijar por libre albedrio de
la empresa, ya que por tratarse de trabajos técnicos y que implican una fuente de energia
(energia eléctrica) que puede llegar a ser peligrosa e incluso mortal si estdn mal ejecutados
los trabajos, Por tal razén todo trabajo de esta naturaleza debe regirse bajo normas estrictas
de construccion (entiéndase construccion eléctrica), es por ello que existe el CEE (Cbdigo

Eléctrico Ecuatoriano) que es de cumplimiento obligatorio.
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En este cddigo existen normas para casi todas las condiciones de montajes eléctricos de la
industria, si llegara a existir algan trabajo muy especifico que por su naturaleza de especial
no tenga norma incorporada en el CEE, entonces se buscara una norma internacional que si
cubra este tipo de trabajos, podria ser alguna norma del NEC (National Electrical Code —
Cdbdigo Eléctrico Nacional, que es el cédigo para EEUU) o en su defecto alguna norma

especifica de la IEEE (Institute of Electrical and Electronics Engineers).

El control de calidad del montaje eléctrico no puede ser previo al trabajo, se debe efectuar
durante la ejecucion de los trabajos y siguiendo las normas eléctricas aplicables. Por tanto la
manera de garantizar que el trabajo que se ofrece esté garantizado es observando el

cumplimiento de los codigos eléctricos aplicables, que son de cumplimiento mandatorio.

Es por esta razén que se utiliza la satisfaccién de clientes como indicador. Ya que un trabajo
realizado 100% bajo norma (que es mandatorio hacerlo en ese porcentaje), puede ser
interpretado por un cliente como regular y por otro como bueno, y al ser el trabajo
estrictamente técnico y tener cumplimiento al 100% no es sujeto de mejora... la mejora de
la calidad se la enfoca desde la percepcion del cliente, que en definitiva es la opinién que

debe interesar a la empresa.

Si la percepcion del cliente que debe esperar la empresa por parte de sus clientes no debera
ser menor a “muy buena” puesto que una percepcién inferior significaria un cliente no

satisfecho con el trabajo entregado.

Formula 2b para medir calidad

minimo esperado
apreciacion del cliente

Cumplimiento plan Il =

El cumplimiento minimo esperado, fijado por la gerencia de la empresa como resultado

de la aplicacion de la formula sera la calificacion: muy buena

La apreciacion del cliente tendrd los siguientes resultados de acuerdo al formato de evaluacion
de satisfaccion de clientes: Anexo 1. Satisfaccion de clientes REG.ADM.001 (Deficiente, Mala,

Buena, Muy buena, Excelente)

La apreciaciéon del cliente no debera tener una calificacion inferior al minimo esperado para que

la meta se entienda como cumplida.
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485 Medios de verificacion.

La forma de verificar que efectivamente se estd cumpliendo con la estrategia de mejorar el
servicio que presta la empresa sera por medio del formulario de satisfaccién de clientes
REG.ADM.001. (anexo 1) En este formato se receptara las inquietudes, sugerencias,
reclamos, aceptaciones, o cualquier observacion por parte de los clientes y servira de base
para mejorar el sistema de supervision interno de la empresa y por tanto mejorar el servicio

gue presta la empresa segun las observaciones del cliente.

La recopilacion de los datos en el formato indicado se la hara al finalizar la obra en el caso
de una obra menor que dure menos de un mes y serd mensual para las obras que duren

mas de un mes.

La forma de verificar si se optimizo el tiempo de ejecucion de los trabajos es mediante los
formatos QA/QC llenados en obra, en los que debe constar el tiempo real de ejecucion de la
misma, este tiempo real al ser comparado con el tiempo proyectado de ejecucién permite

analizar si se mejor6 o no los tiempos.
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Matriz 2.

Estrategia 2

Mejorar el servicio que presta la empresa en tiempo y calidad

Cumplimiento plan |
Cumplimiento plan I1

) INDICADORES MEDIOS DE
PLAN DE ACCION PLAZOS RESPONSABLES VERIFICACION
plan | plan 1l
& 2
=l - (S
2S 3 |2
D || & S|'o
_Q.) |8) & ~
IR o[ Plan |.
S o= .
S5 s En los registros
S =
- . S £ A/QC debe constar
I. Optimizar los tiempos de respuesta a . S & 2|8 Q .Q
. . , Supervisores de S| & SR el tiempo real de
los requerimientos de los clientes El plazo sera ) S S . .
. control de calidad g5 & ejecucion de la obra.
acorde al tiempo erencia de 2 i S
I1. Controlar la calidad durante la de duracion del y9 . Il
ejecucion de los trabajos proyecto Montajes o I,
) ) Y Industriales Formulario de

satisfaccion de
clientes.
REG.ADM.001

Elaborado por: Mario Bravo
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4.9 ESTRATEGIA 3 Generar alianzas estratégicas con otras empresas.

4.9.1 Pertinenciade la estrategia.

Esta estrategia estd orientada a formar alianzas estratégicas con otras empresas que se
dediquen a la implementacion de trabajos en el area industrial y petrolera pero con la
caracteristica especifica que no realicen trabajos eléctricos, pudiendo estar orientadas a la

parte civil, mecanica o a las dos.

Existen ocasiones en que el cliente necesita hacer un trabajo global es decir construir toda
una infraestructura, que implica las disciplinas civil, mecéanica y eléctrica, y el hecho de tener
gue contratar con varias empresas para cubrir todos los frentes, no les parece una buena
idea. Entonces es ahi donde surge la oportunidad de brindar un servicio global por medio de
las alianzas con otras empresas bajo la figura de una “alianza estratégica” que es una figura
de asociacion especifica que permite ejecutar uno o varios trabajos entre dos empresas para

un mismo cliente.

Con la finalidad de cuantificar la presente estrategia, se ha fijado que Montajes Industriales

debe conseguir un minimo de un socio estratégico por afio.

El generar una alianza estratégica también significa reducir costos, si Montajes Industriales
tendria que hacer obras complementarias (enti€ndase obras civiles y mecénicas) implicaria
gue contrate personal especializado en esas areas, con el inconveniente que la empresa no
posee experiencia en esas areas, que son complementarias a la eléctrica, por tanto no

sabria cOmo realizar esas tareas de la mejor manera y al menor costo.

También se podria considerar a estas uniones estratégicas como una alternativa de
financiamiento, puesto que si Montajes Industriales realiza obras complementarias, tendria
gue buscar financiamiento para esas obras a mas de las eléctricas, pero si esas obras las
hace un socio estratégico, entonces es ese socio quien debe buscar su propio

financiamiento.

Al formar una alianza estratégica también se esta optimizando el uso de personal técnico y
administrativo, ya que el personal que laboraria en relacion de dependencia para Montajes
Industriales es solamente el personal involucrado en el area eléctrica y no en las areas
complementarias, el personal de las areas complementarias dependeria del socio

estratégico.
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49.2 Plan de accion.

Para poder implementar la estrategia, es necesario conseguir un socio estratégico, para lo

cual se generard la idea de la necesidad de formar una alianza estratégica.

No es suficiente con conseguir un si de parte de la otra empresa basado solamente en la
oportunidad, si la otra empresa (futuro socio estratégico) no esta realmente convencida de
gue al formar una alianza se esta poniendo en juego el prestigio de las dos empresas, ho se
conseguird un compromiso fuerte en la unién estratégica que garantice la ejecucion de un

proyecto dentro de los parametros de excelencia.

Si el socio estratégico no estd fuertemente comprometido se puede presentar la situacion
nada deseable de que el socio abandone la obra, generando una situacion sumamente
grave ya que se esta presentando ante el cliente la imagen de falta de seriedad ante un
compromiso adquirido, esta imagen negativa afectaria no solo a la empresa que abandona
el consorcio sino también a Montaje Industriales que tendria que afrontar los compromisos

adquiridos por el socio estratégico.

Entre las posibles empresas para formar una alianza estratégica se debe considerar a las
empresas que se dediquen especificamente a montajes civiles y/o mecanicos, entre las que
se puede mencionar a: Construparedes S.A., Servicios Constructivos, Socometal, Enatin
S.A. entre otras; y descartar a las empresas que a mas de trabajos civiles y mecanicos
también realicen trabajos eléctricos. La razon para ello es que las Ultimas empresas en lugar

de ser posibles aliadas estratégica se convierten en rivales directos.

La formacion de una alianza estratégica implica determinar con exactitud el tiempo de
vigencia de la misma, y que sera el mismo tiempo que tarde en ejecutarse el proyecto o los

proyectos en concreto, para los cuales se concreté la union.

4.9.3 Plazoyresponsable.

El plazo para el cumplimiento de esta estrategia sera de un afio a partir de la entrega del
plan estratégico, entendiéndose como cumplimiento de la estrategia a la firma del convenio
de participacion en la prestacion de servicios, es decir la firma del convenio de formacién de

la alianza estratégica.

El responsable de que la estrategia se haga realidad es el gerente de la empresa.
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49.4 Indicadores.

Para medir el cumplimiento de la estrategia, el indicador se basard en las alianzas
estratégicas concretadas versus las alianzas estratégicas proyectadas, y se lo hara con la

siguiente formula:

Formula 3

C limient trg 3 = AEC
umplimiento estrg 3 =

AEC alianzas estratégicas concretadas

AEP alianzas estratégicas proyectadas

Para que la estrategia se entienda como cumplida (consecucién de un socio estratégico
por afio) el resultado de la ecuacién deberd ser igual a 1, si el resultado es 0, se

interpretard como estrategia no cumplida.

495 Medios de verificacion.

La manera de verificar que efectivamente se cumplié la estrategia es por medio de los
contratos de participacion firmados en obras especificas. En estos contratos debera estar
detallado el alcance que tendran en la ejecucion de la mencionada obra cada una de las
partes, es decir, que parte de la obra la ejecutara Montajes Industriales y que parte de la

obra la ejecutara el socio estratégico.
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Matriz 3.

Estrategia 3

Generar alianzas estratégicas con otras empresas

PLAN DE ACCION

PLAZOS

RESPONSABLES

INDICADORES

MEDIOS DE
VERIFICACION

mecanicos y/o civiles

Realizar una alianza estratégica con una
empresa que brinde servicios de montajes

1 afio a partir
de la entrega
del plan
estratégico

Gerencia de la
empresa

AEC

Cumplimiento estrg 3 = AEP

AEC alianza
estratégica concretada
AEP alianza estratégica
proyectada

Contratos firmados de
participacion en obras
especificas. En donde se
detalle el alcance en los
trabajos de cada una de
las empresas
participantes

Elaborado por: Mario Bravo
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410 ESTRATEGIA 4 Incremento de las ventas en un 5% anual.

4.10.1 Pertinencia de la estrategia.

Esta estrategia es indispensable para la consecucion de los objetivos que requieren flujos de
dinero para su consecucion, el incremento minimo esperado de las ventas anuales de la

empresa es del 5% desde la fecha de entrega del plan estratégico.

El porcentaje minimo fijado se debe a que las condiciones de mercado son variables y por
tanto las ventas de la empresa también lo son, no quiere decir que se deban realizar
esfuerzos minimos solo para alcanzar ese porcentaje de incremento, siempre se haran los

mejores esfuerzos para superarlo.

4.10.2 Plan de accion.

Si bien es cierto existen algunas estrategias generales para incrementar las ventas, también
es cierto que no todas las estrategias aplican al giro del negocio de la empresa que se esta

analizando.

A continuacién se detallaran las estrategias comunmente utilizadas para incrementa las

ventas de una empresa, para cada caso se hace una aclaracion de si aplica o no:

- Mejorar la calidad del producto/servicio.
Los montajes eléctricos son ejecutados bajo normas y codigos de obligatorio y
estricto cumplimiento, por tanto no puede ser sujeto de mejora algo que esta al 100%

del cumplimiento.

- Reducir los precios.
La politica de Montajes Industriales no se basa en precios bajos sino en calidad, si
bien es cierto los precios podria ser revisados, esto seria en casos puntuales y

dependiendo del volumen de la obra, no como un concepto general.

- Aumentar la variedad de productos / servicios.

No aplica.

- Aumentar la publicidad.

Ya esta considerado.

- Aumentar los canales de ventas.

No aplica.

- Aumentar las promociones de ventas.

No aplica.
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- Mejorar el merchandising.
Al mejorar las instalaciones de la empresa (estrategias 6 y 7) se mejorara el

merchandising externo de la empresa.

— Cambiar la ubicacion.

No aplica. por tratarse de servicios no hay un punto de venta especifico.

Por tanto el plan de accién para aumentar las ventas de la empresa Montajes Industriales se

enfoca en cuatro aspectos:

I.  Utilizar estrategias de incremento de ventas aplicables al caso:
- Campana publicitaria.
- Merchandising.
II. Mejorar las pautas de comportamiento organizacional.
[ll. Fomentar una organizacién abierta al aprendizaje.
IV. Capacitacion profesional continua por medio de cursos de actualizacion y

perfeccionamiento.

l. De todas las estrategias expuestas en el numeral 4.10.2 para incrementar las ventas,

solamente dos aplican al caso de Montajes Industriales y son:

- Se puede mejorar las ventas implementando una campafia publicitaria, para lo cual

sera necesario contactar con una empresa de publicidad reconocida en el medio.

- Se puede mejorar el merchandising que actualmente maneja la empresa mejorando

sus instalaciones, este punto se lo desarrollara en la estrategia numero siete.

I. Para mejorar las pautas de comportamiento organizacional debe haber un
compromiso de todos los involucrados en el funcionamiento de la empresa, significa que
deben involucrarse tanto los directivos y mandos medios como los empleados. Este
involucramiento consiste en cambiar las actitudes reactivas por una actitud proactiva, este
cambio se lo conseguird por medio de charlas motivacionales, en las cuales se aclare las
ventajas de enfocarse en solucionar los problemas antes de que estos se conviertan en
tales, en vez de esperar a que se presenten los problemas para poder corregirlos.

Para poder hacer un seguimiento de la implementacion de esta mejora se utilizara un
registro de las charlas motivacionales que se dicten, formato REG.ADM.002 (anexo 2) en el

cual consta la tematica del curso, el instructor, y las personas que lo recibieron.
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M. Para que una empresa pueda ser competitiva en un medio cada vez mas complejo y

cambiante, es indispensable que se convierta en una empresa abierta al aprendizaje.

Toda empresa tiene una “cultura organizacional” que es el conjunto de normas, valores y
formas de pensar que se reflejan en el comportamiento del personal en todos los niveles de

la empresa, es su forma de hacer las cosas.

Es por tanto importante generar conciencia de que existen diferentes formas de enfocar y
solucionar un mismo problema, al romper el paradigma de que lo que hacemos esta siempre

bien, obtendremos una organizacion abierta al aprendizaje.

V. Para que el personal de la empresa sea cada vez méas proactivo y mas eficiente en
sus funciones es necesario profesionalizarlo. Este mejoramiento profesional se lo hara por
medio de cursos técnicos especificos en las areas en las cuales se detecte que hay alguna

deficiencia, o simplemente se trate de mejorar algo que esta bien.
Los cursos técnicos que se dicten se los registrara en el formato REG.ADM.003 (anexo 3).

Habra ocasiones en que las personas que dicten los cursos no sean necesariamente,
capacitadores profesionales, dependiendo del nivel de conocimientos, habra cursos de
mejoramiento profesional que puedan ser dictados por personal de la misma empresa que
tenga un conocimiento profundo de alguna rama técnica y por tanto pueda compartir esos

conocimientos con sus comparieros.

4.10.3 Plazoy responsable.

El plazo para el cumplimiento de esta estrategia sera anual, esto se debe al hecho de que
los balances generales y los estados de resultados de la empresa se los genera en forma
anual, y dado que la informacién para medir el cumplimiento de la meta de aumentar las
ventas se la toma de los estados financieros, especificamente del estado de resultados, los

plazos deberan ser anuales.

El responsable de que esta estrategia se cumpla sera el gerente de la empresa.

4.10.4 Indicadores.

Los indicadores permitiran medir el cumplimiento del incremento en las ventas, para lo cual
se usara una formula con los datos del volumen de ventas que tuvo la empresa en el afio

inmediato anterior y las ventas del afio actual.
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Formula 4.

ventas ano actual

Aventas=< —1)x100=%A

ventas ano anterior

Ejemplo. Para demostrar como funciona la formula se utilizara valores supuestos.
La empresa en el afio 2014 tuvo ventas netas de USD 102.000,00 y en el afio 2015 vendiéo USD

98.000,00 al aplicar la formula se obtiene:

98.000,00

A ventas ano 2015 = (W B

1) x100 =-3,92%

Se puede apreciar claramente que en el afio 2015 la empresa sufrié una disminucion de 3.92 %
en sus ventas con respecto al afio anterior. Este es el tipo de resultados que se quiere evitar con

la aplicacién del plan estratégico.

4.10.5 Medios de verificacion.

Para poder verificar que se cumpli6 o no la estrategia planteada, hay que remitirse a los
estados financieros de la empresa Montajes Industriales, especificamente a los “Estados de

Resultados” que es donde se puede verificar las ventas anuales que tuvo la empresa.
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Matriz 4.

Estrategia 4

Incremento de las ventas en un 5% anual

. MEDIOS DE
PLAN DE ACCION PLAZOS RESPONSABLES INDICADORES VERIFICACION
<
X
I. Utilizar estrategias de ventas: C"D
- Contratar una campafia publicitaria =
 Mai . N
Mejorar el merchandising de la empresa.
i
I1. Mejorar las pautas de comportamiento El plazo de | .
organizacional REG.ADM.002 cumplimiento de 3|2 Estados financieros
7 g 2
la meta serd anual| Gerencia de la 38 de la empresa
L, . .. S "
I11. Fomentar una organizacion abierta al y repetitivo empresa § S Estado de
aprendizaje ol S Resultados"
S8
1
IV. Capacitacion profesional continua por S
medio de cursos de actualizacion y TI
perfeccionamiento REG.ADM.003 i
~
IS
N
<

Elaborado por: Mario Bravo
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4.11 ESTRATEGIA 5 Disminuir el poder de negociaciéon de los trabajadores.

4.11.1 Pertinencia de la estrategia.

Como se explica en el capitulo dos, numeral 2.2.3 (poder de negociacién de los
proveedores), los trabajadores que se contratan en cada obra, por razones del modelo de
trabajo de la empresa, por su naturaleza de temporales y por el campo de accion de la

empresa, se convierten en proveedores de servicios con poder de negociacién.

Ademas uno de los rubros mas fuertes, dentro de lo que son gastos en cualquier proyecto,
es el que se refiere al pago de la nbmina, esto es comun para la mayoria de empresas, pero
en el mercado en el cual desarrolla sus actividades Montajes Industriales es mucho mas
influyente, esta situacion se presenta por el hecho de que el personal que se contrata para
cada obra en campo debe tener un alto grado de especializacién, especializacién que se

consigue en base a la experiencia en trabajos similares.

Para negociar en mejores términos al momento de seleccion y contratacion del personal
para cada obra especifica, es necesario contar con una actitud positiva por parte de los
técnicos a ser contratados, por tanto lo que se hara es “generar un sentido de compromiso

entre el trabajador y la empresa”

Con ello se consigue una reduccion en las aspiraciones salariales, debido a que los
trabajadores sabran que al firmar para Montajes Industriales, tendran un trato digno y un

pago puntual de sus haberes.

4.11.2 Plan de accion.

Para disminuir el poder de negociacion del personal técnico calificado, el plan de accién se

implementara en tres ejes:

I.  Generar un banco de datos de personal técnico idéneo y comprometido con la
empresa.

II. En el sitio de la obra, brindar las comodidades y facilidades para que la estadia del
personal sea confortable.

Ill. Pagar puntualmente los salarios.

l. Se generara en la empresa un banco de datos de las personas que cumplan con los
niveles técnicos requeridos para ejecutar una obra y ademas demuestren actitudes positivas
respecto al compromiso con la empresa. Para implementar este plan de accién se utilizara el

formato REG.ADM.004 (anexo 4) en el cual se detalla el grado de conocimientos que
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poseen los trabajadores, el rendimiento que generan en sus actividades especificas y la
actitud de compromiso que poseen con respecto al trabajo y a la empresa. Todo esto nos
servird de base para negociar con los trabajadores que posean buenas habilidades técnicas
y sobre todo que demuestren un grado de compromiso hacia la empresa. Bajo esas
condiciones las negociaciones con los trabajadores seran mas favorables hacia la empresa

y se podra disminuir el poder de negociacidon que poseen.

Il. El compromiso también debe ser de la empresa hacia sus trabajadores, es por tanto
necesario que al personal que labore en campo se le de todas las facilidades y comodidades

gue se requieran para que su estadia en obra sea confortable.

Ill.  Un buen trato al personal de la empresa, sumado a una cancelacién oportuna de los
sueldos, generara en los trabajadores una lealtad hacia Montajes Industriales, lo cual
repercutira en un mejoramiento de las condiciones de negociacion al momento de ser

recontratados.

4.11.3 Plazo y responsables.

El plazo para que todas las mejoras propuestas sean implementadas es de 6 meses, este
tiempo servira para que se corrija cualquier deficiencia que exista en cuanto a

procedimientos o condiciones por mejorar.

La responsabilidad de alcanzar esta meta en el plazo previsto recae en gerencia y en
administracién de campo. Gerencia es responsable de destinar los recursos necesarios para
implementar los cambios sugeridos y de vigilar que los cambios sean efectuados
efectivamente. Administracion de campo serd responsable de enviar, a la oficina de la
empresa, los nombres de las personas que formaran parte de la lista de confianza que se
deberd implementar, detallando las actitudes y habilidades demostradas por el personal

técnico de campo.

4.11.4 Indicadores.

Indicadores de la estrategia.

El poder de negociacion de los trabajadores se ve reflejado en los salarios que perciben, por
tanto el calculo de la disminucién del poder de negociacion, se lo hara en base al monto de
su salario, dependiendo de sus categorias y tomado en cuenta como referencia el Salario

Basico Unificado.
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Para comparar si hubo una disminucién del poder de negociacion se debe establecer un afio
base y compararlo con los subsiguientes, y dado que, el plan estratégico inicia en 2017 el

afio que servira de base comparativa sera 2016.

El poder de negociacion del personal técnico sera menor cuanto mas bajo sea el cociente

gue resulta de dividir el salario del trabajador para el Salario Basico Unificado.

La tabla comparativa se la construirA tomando en cuenta las cuatro categorias de

trabajadores técnicos dentro de la empresa y que son:

- Electricista Especializado
- Electricista A
- Electricista B

- Ayudante de Electricista

Formula 5a. generar datos para el afio base de la tabla comparativa

Salario percibido
Salario Basico Unificado (SBU)

A Salario =

Se coloca valores a la formula y los resultados obtenidos seran el “afio base” de la tabla de

salario comparativo. Para el afio 2016, los salarios del personal técnico de la empresa son:

Electricista especializado............. USD 960,00
Electricista A........cooooviiiiiiiiiies USsD 720,00
Electricista B.......cccccoocvvveiienennn USD 600,00
Ayudante ..., USD 480,00

Al colocar los valores tenemos:

960,00
relacion salario electricista especializado 2016 = = 2,62
366,00
laci lario electricista A 2016 = o0 — 1,97
relacion salario electricista = 36600
laci lario el t"t32016—600’00—164
relacion salario electricista = 36600
laci lari dante de electricist —480'00—131
relacion salario ayudante de electricista = 36600

Los datos obtenidos en cada afio servirdn para la construccion de la tabla y poder comparar
con el afio siguiente, y asi sucesivamente, cada afio que se calcule los Salarios

Comparativos, sera el afio de referencia para medir al afio siguiente.
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Tabla 3

Salario comparativo

SALARIO COMPARATIVO
Representa cuantas veces es superior el salario del trabajador con respecto al SBU
Afio base 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Electr_|C|_sta 262

especializado
I
% Electricista A 1,97
O]
L
'5: Electricista B 1,64
($)

Ayudante 1,31

Fuente: La informacion para elaborar la presente tabla, en lo relativo al afio base, se la obtuvo de los archivos de
la empresa Montajes Industriales, esta informacién debera ser completada en forma anual tomando informacién
de la misma fuente y utilizando las mismas formulas.

Elaborado por: Mario Bravo

Indicadores de los planes de accion.

Para poder medir la generacion de un banco de datos del personal técnico y el pago puntual

de los salarios se utilizaran las siguientes formulas:

Férmula 5b. generacién del banco de datos

se genero o no el banco de datos

Cumplimiento plan I = —
proyeccion

Los valores a reemplazar en la formula seran absolutos, es decir para “proyeccion” se utilizara 1y

para el cumplimiento se utilizar4 0 o 1 dependiendo si se generd o no el banco de datos

Para que el plan de accion | de la estrategia se entienda como cumplido (generar un banco de datos
del personal técnico idoneo) el resultado de la ecuacion debera ser igual a 1, si el resultado es 0, se

interpretard como plan no cumplido.

56



Férmula 5¢c. pago puntual de salarios

se pag6 ono atiempo

Cumplimiento plan III = —
proyeccion

El razonamiento para analizar esta formula es similar a la formula anterior (5b).Para que el plan de
accion 1l de la estrategia se entienda como cumplido (pagar puntualmente los salarios) el resultado
de la ecuacion debera ser igual a 1, si el resultado es 0, se interpretara como plan no cumplido.

4.11.5 Medios de verificacion.

I Para poder verificar si se generd o no el banco de datos del personal técnico idéneo, el

gerente solicitara al administrador que entregue una copia de dicho registro.

Il. Para verificar que en campo, el personal que labora en obra, tenga las comodidades
necesarias para su estadia, el gerente o su representante debera visitar el sitio de la obra y
constatarlo personalmente. En caso de que esto no sea posible se solicitara al administrador
de campo envie a las oficinas de la empresa en Guayaquil fotos comprobatorias de las
instalaciones en campo, esto sin perjuicio de que en el momento que disponga de tiempo el

gerente visite las instalaciones en campo.

El gerente o su representante verificaran que el trato que se dé al personal de campo sea

digno, entre otras cosas se debera verificar lo siguiente:

- Lacalidad de la comida debe ser buena

- Tanto los comedores fijos (en campamento) como los comedores provisionales (en
obra) deben tener las comodidades necesarias para que los trabajadores se sirvan
los alimentos.

- El servicio de limpieza y arreglo de las habitaciones debe cumplirse estrictamente

- Las baterias sanitarias debes estar todo el tiempo limpias y deben contar con todos
los elementos de aseo respectivos.

- Las duchas deben contar con agua caliente.

- Sielsitio de la obra esta distante del campamento, debera haber un transporte de

pasajeros para movilizar a los trabajadores.
Ill.  Para poder verificar si se pagé o no a tiempo los salarios del personal de la empresa,

el gerente solicitara al administrador que entregue una copia de las transferencias

efectuadas a las cuentas de los empleados.
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Matriz 5.

Estrategia 5 Disminuir el poder de negociacion de los trabajadores
. INDICADORES )
PLAN DE ACCION PLAZOS | RESPONSABLES MEDIOS DE VERIFICACION
Estrg. plan | Plan 111
o =)
I. Generar un banco de datos 2 §~
;. oz S
del personal técnico idoneo y S S| 3 :
comprometido con la empresa © AR S |2
= SRS IR I. Banco de datos del
REG.ADM.004 S 2|3 | =8 R
€ o|2 | o2 | personaltécnico idoneo
S | ¢g|g| gls
I1. En el sitio de la obra, Gerencia y 2 [ = S .
. . . .. . o) S Y Il. Fotos o visita a las
brindar las comodidades y Seis meses | administracion = S Q . .
o , & ® a instalaciones en campo
facilidades para que la estadia de campo = “ [
del personal sea confortable . ) = .
> ) = = 1. Registro de las
[3+] .
s} S % trasferencias efectuadas.
I11. Pagar puntualmente los = & S
salarios g s
S
S S

Elaborado por: Mario Bravo



412 ESTRATEGIA6 Comprar un terreno para edificar nueva oficinay taller.

4.12.1 Pertinencia de la estrategia.

Las instalaciones que dispone actualmente Montajes Industriales son muy reducidas vy
carecen de un espacio adecuado para taller, tener un espacio amplio para taller es
importante para poder realizar en forma comoda la fabricacién de los tableros y elementos

eléctricos que luego seran instalados en los sitios en los cuales de ejecuten las obras.

También carece de espacio fisico para tener un cuarto de reuniones, que es muy necesario
para reuniones tanto internas de la empresa como reuniones con los clientes y proveedores.
Para facilitar alcanzar el objetivo fijado en esta meta, es necesario que se cumpla la
estrategia numero dos en lapso de tiempo que corresponde, ya que un mejoramiento en los
ingresos y por tanto mayores utilidades para la empresa, facilitara la compra de un terreno

propio para la construccién de la oficina y taller nuevos de la empresa.

Antes de la compra del terreno, se reunird toda la informacién pertinente al mismo, que

consiste basicamente consiste en lo siguiente:

- Informacion de precios referenciales por metro cuadrado de los terrenos, de acuerdo
a las ubicaciones.

- Informacién acerca de los servicios basicos con que cuentan cada uno de los
terrenos en analisis.

- Informacién acerca de restricciones municipales sobre la instalacion de tipos de
negocios en las areas de interés.

- De lalista de terrenos, sobre la cual se debera escoger un terreno especifico, se

investigara si poseen algun tipo de impedimento legal que impida su compra venta.

4.12.2 Plan de accién.
Para ejecutar esta estrategia se ha establecido un plan de accién basado en cuatro puntos:

I. Establecer un mapa de posibles ubicaciones, ventajas y desventajas.

II. Definir el rango de precios dentro del alcance de la empresa.

lll. Antes de la compra del terreno verificar la existencia de la totalidad de los recursos o
en su defecto buscar el crédito respectivo por la diferencia.

IV. Contactar a empresas y personas dedicadas al ambito inmobiliario.
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I Se establecera un mapa con las posibles ubicaciones del terreno en funcién del tipo de
actividad que desarrolla la empresa, y por tratarse de servicios el trabajo se lo ejecuta en el
sitio de la obra, por tanto la ubicacién no necesita estar en el area de mayor comercio de la

ciudad, pudiendo estar en una area mas alejada.

Il. Una vez que se han establecido las posibles ubicaciones del terreno, es mas facil
tener un valor referencial del costo de los terrenos, como se definiran algunas opciones de
ubicacion, se tendran en consecuencia valores diferentes dependiendo del sector. Entonces

se establecera un rango de precios que sean accesibles a las posibilidades de la empresa.

Ill.  Cuando se acerque la fecha limite para comprar el terreno, se verificara que se cuente

con los recursos suficientes para adquirir el mismo.

Si hasta esa fecha, la cantidad de dinero reunido, no corresponde al precio referencial de los
terrenos, se buscara una linea de crédito para cubrir esa diferencia. Linea de crédito que se
hard efectiva solamente cuando se vaya a hacer la compra del terreno y ya se conozca el

precio final del mismo.

Es importante dejar en claro que el porcentaje de dinero proveniente de la linea de crédito
no deberd ser sustancial, para no comprometer la flujo de caja futuro de la empresa,
considerando que una vez comprado el terreno, se procedera a construir las facilidades para

la empresa, para cuyo objetivo se requerira un flujo de dinero adicional.
IV. Se contactara a inmobiliarias y corredores de bienes raices que tengan una solida

trayectoria en su area, para garantizar que el proceso se desarrolle con todas las garantias.

4.12.3 Plazo y responsable

La fecha que se ha fijado para la adquisicion del terreno corresponde al segundo afio a partir

de la implementacion del plan estratégico, es decir el afio 2019.

La persona que sera responsable de esta meta, sera el gerente de la empresa.
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4.12.4 Indicadores.

Para medir el cumplimiento en la compra del terreno se lo har4 en base al nimero de
terrenos que se tiene planificado comprar versus el namero de terrenos comprados,

mediante la siguiente férmula:

Férmula 6.

NTC

Cumplimiento estrg 6 = NTP

NTC numero de terrenos comprados

NTP namero de terrenos planificados = 1

Para que la estrategia se entienda como cumplida el resultado de la ecuacion debera

ser igual a 1, si el resultado es 0, se interpretara como no cumplida

4125 Medios de verificacion.

La manera de verificar si se cumplio la estrategia, es decir, si se compré el terreno es con
las escritura de compra del mismo, estas deberan estar debidamente legalizadas, lo cual

implica ser inscritas en el registrador de la propiedad.
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Matriz 6.

Estrategia 6

Comprar un terreno para edificar nueva oficina y taller

necesarios

IV. Contactar a empresas y personas
dedicadas al ambito inmobiliario

NTC nGmero de terrenos
comprados

NTP numero de terrenos
planificados

) MEDIOS DE
PLAN DE ACCION PLAZOS RESPONSABLES INDICADORES VERIFICACION
N8
= |
= [=
I
. O
I. Establecer un mapa de posibles S
- - - - =
ubicaciones, ventajas y desventajas §
QS
. . o
I1. Definir el rango de precios dentro del S
alcance de la empresa . S Escrituras de
~ Gerencia de la = .
Afio 2019 B S adquisicion del
I11. Verificar la existencia de los fondos S terreno

Elaborado por: Mario Bravo
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4.13 ESTRATEGIA 7 Construcciéon de nueva oficinay taller de la empresa.

4.13.1 Pertinenciade la estrategia.

Una vez que se tenga el terreno, el siguiente paso sera la construccion de las facilidades
para la empresa, esta meta cuando esté finalizada brindara las comodidades necesarias
para que la empresa pueda desarrollar sus actividades en forma mas eficiente ya que
contard con oficinas suficientemente cémodas para desarrollas las actividades

administrativas y también contara con areas adecuadas para bodegas y talleres.

En la actualidad la empresa no dispone de un cuarto para reuniones, cuando hay que
realizar las mismas, hay que hacerlas en la gerencia, tampoco cuenta con espacio para
talleres, el cual es muy importante, ya que en los talleres se pre ensambla los tableros a ser

instalados en obra.

Ademas la bodega que posee la empresa resulta insuficiente para guardar todos los
materiales, herramientas y equipos que posee Montajes Industriales, que en algunos casos

son costosos y que deben ser guardados adecuadamente.

Las nuevas instalaciones facilitaran la logistica para ofrecer una respuesta rapida a los

requerimientos de los clientes, y contribuira a mejorar la imagen de la empresa.

El area de talleres debera ser lo suficientemente amplia para permitir el ingreso de camiones
medianos para carga y descarga, ademas del espacio necesario para realizar todo tipo de

trabajos relacionados con el desempefio de la empresa.

El 4rea de bodegas contemplard sub areas para: herramientas, equipos, materiales

comunes, materiales peligrosos, combustibles, desechos, etc.

4.13.2 Plan de accioén.
El plan de accidn se orientara en tres aspectos consecutivos cronolégicamente, y que son:

I.  Contratar un arquitecto para que elabore los planos de acuerdo a las necesidades de
la empresa, apruebe los mismos y tramite los correspondientes permisos para
construir.

II. Obtener el préstamo hipotecario (en caso de ser necesario) para iniciar la
construccién, supervisando en todo momento el avance y la calidad de los trabajos.

[ll. Supervisar la construccion desde su fase inicial hasta su culminacion, verificando que

se cumplan los plazos y que se respete las especificaciones técnicas.
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l. El arquitecto debera disefar las diferentes areas acorde a las necesidades de la
empresa, previamente establecidas por gerencia. Los disefios se deberan plasmar en
planos que a su vez deberan ser aprobados por el mismo profesional, ademas debera

realizar los trdmites para los permisos de construccion necesarios.

Il. A la par que se tramitan los permisos de construccion, se debera ir concretando el
préstamo hipotecario, para dar inicio a la obra en cuanto se cuente con toda la
documentacion en regla, este préstamo se hara efectivo solamente en el caso de que la
empresa no cuente con los fondos propios para iniciar la obra, es decir, un capital inicial y un

flujo de caja para el efecto.

Es de suma importancia controlar el avance y la calidad de la construccién en todo

momento, para lo cual el gerente designara a un supervisor de confianza.

M. La supervision de la construccion de las oficinas y talleres de la empresa se la hara
en base a un cronograma de construccion previamente establecido por medio de un project
de la obra, se deberan respetar los plazos de construccién y especificaciones técnicas de

los materiales.

4.13.3 Plazos y responsables.

El plazo para el inicio de la construccion se ha fijado para enero de 2020 y el plazo para

finalizar la construccién serd junio de 2021.

Los responsables de que esta estrategia sea exitosa son el gerente de la empresay el

supervisor designado, cada uno en el &mbito de su competencia.

4.13.4 Indicadores.

Como indicador se utilizara la siguiente formula:

Formula 7.

avance real

Avance de obra = ( - 1) x100=%

avance proyectado
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Avance proyectado de la construccion de oficinas y talleres de la empresa:

1% trimestre (enero— marzo 2020) 20%
2% trimestre (abril — junio 2020) 40%
3 trimestre  (julio — septiembre 2020) 60%
4° trimestre (octubre — diciembre 2020) 80%
5° trimestre (enero— marzo 2021) 90%
6% trimestre  (abril — junio 2021) 100%

Si el resultado de la ecuacién es 0, la obra va a la par de lo proyectado, si el resultado
es positivo la obra registra un avance superior a lo proyectado, y si el resultado es

negativo, la construccidn tiene un retraso con respecto al avance que deberia tener.

4.13.5 Medios de verificacion.

I Al pedirle al arquitecto que presente los planos debidamente aprobados, se esta

comprobando que se cumplié la estrategia en su primer plan de accion.

Il. Lo que se necesita comprobar en este punto es la existencia de fondos para iniciar
los trabajos de construccion, para lo cual el gerente revisara los saldos de la cuenta de la
empresa, en donde, ademas del flujo de dinero corriente se debera evidenciar la existencia
de los fondos para iniciar los trabajos de construccion. La cantidad de fondos considerados
para el cumplimiento de este segundo plan de accién lo calculara la gerencia de la empresa
una vez se haya adquirido el terreno y en consecuencia se pueda dimensionar el tamafio de
las construcciones a edificarse, el calculo se lo har& a los precios de mercado vigentes a esa

fecha.

M. Para verificar el cumplimiento del tercer plan de accion, y con lo cual se completa la
estrategia numero 7 del plan estratégico, se deberd tomar como base el documento
REG.ADM.005 (anexo 5) y en base a este documento, el supervisor de obra verificara que
se vayan cumpliendo en forma secuencial y dentro de los plazos las diferentes etapas de

construccion, obviamente esto debera ser comunicado a gerencia.
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Matriz 7.

Estrategia 7

Construccion de nueva oficina y taller de la empresa

, MEDIOS DE
PLAN DE ACCION PLAZOS RESPONSABLES INDICADORES VERIFICACION
X
I. Contratar un arquitecto para que elabore los I
planos de acuerdo a las necesidades de la § I. Se pedira al arquitecto
empresa, apruebe los mismos y tramite los = que presente los planos
. . . /\
correspondientes permisos para construir Inicio — aprobados
Inicio |
. . . Enero de 2020 . ol o -
I1. Obtener el préstamo hipotecario (en caso de Gerencia de la N I1. Verificar en la cuenta
ser necesario) para iniciar la construccion, empresa y I de la empresa la
q q S q q
supervisando en todo momento el avance y la supervisor de £ existencia de los fondos
calidad de los trabajos L obra S
Finalizacion ~
- & I11. Se contrastara la
. o Junio de 2021 O - .
I11. Supervisar la construccién desde su fase S programacion del project
inicial hasta su culminacion, verificando que se ; versus el avance real

cumplan los plazos y que se respete las
especificaciones técnicas

AR avance real
AP avance proyectado

REG.ADM.005

Elaborado por: Mario Bravo
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CONCLUSIONES

Luego del estudio realizado a la empresa se pudo determinar lo siguiente:

- El plan estratégico es importante porgue servira como una hoja de ruta empresarial para

implementar mejoras orientadas a la consecucién de los objetivos en la empresa.

- Las ganancias que ha obtenido la empresa en los ultimos afios no han tenido un
crecimiento sostenido, segun los balances en el afio 2014 la utilidad neta fue de alrededor
de USD 28.900, para el afio 2015 subié a USD 52.700 y para el afio 2016 bajé a USD
34.800, la disminucion de las ganancias coincide con el periodo de crisis que atraviesa el
pais, lo que hace necesario tomar acciones que le permitan sortear la crisis manteniendo un

crecimiento sostenido.

- Las instalaciones con las que cuenta en la actualidad la empresa son insuficientes para
un correcto desarrollo de las actividades empresariales, se hace evidente la necesidad de

construir nuevas instalaciones que brinden facilidades en cuanto al espacio fisico necesario.

— Laempresa es reconocida por los trabajos que ha realizado a nivel de sus clientes, pero
le falta una mayor difusion de su marca y de los servicios que presta para conseguir una

mayor presencia y posicionamiento en el mercado.

- La empresa Montajes Industriales no aplica una cultura de mejoramiento continuo, por
lo que actualmente los servicios que ofrece no son agiles y no se evalla la calidad de los
mismos, de ahi la importancia del plan estratégico que favorecera la optimizacion de los
tiempos de respuesta 'y la aplicacion de controles de calidad.
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RECOMENDACIONES

- Para una correcta implementacion del plan estratégico elaborado para la empresa, a
mas de observar y ejecutar las estrategias planteadas, es muy importante involucrar a todos
los miembros de la empresa en el proceso, para que lo asuman como una responsabilidad
propia, que sientan que los cambios requeridos no son ordenes impuestas sino que son
objetivos comunes que conllevaran a un mejoramiento conjunto de la empresa y de los

trabajadores.

- Si bien es cierto la crisis econdmica que atraviesa el pais es un factor externo a la
empresa, también es verdad que se deben tomar acciones internas en la empresa para
mitigar el efecto de la misma, por tanto se hace necesario buscar alternativas de expansion
del negocio como es la generacion de alianzas estratégicas que permitiran realizar trabajos
gue por el tamafo de la empresa y su especializacién no se los podria realizar en forma

individual.

- Para mejorar la infraestructura de la empresa no es suficiente hacer una readecuacion
de las instalaciones actuales, puesto que el factor limitante es el espacio fisico del que se
dispone, lo que se requiere es la construccion de nuevas instalaciones tanto para oficina
como para taller y bodega, para lo cual es necesario previamente realizar la compra de un

terreno con las caracteristicas necesarias para tal efecto.

- Para conseguir que el nombre de la empresa tenga mayor difusion y como
consecuencia tenga mayor presencia en el mercado es recomendable crear una pagina web

gue publicite los trabajos de la empresa y que sirva de nexo con sus clientes.

- Para mejorar los tiempos de respuesta a los requerimientos de los clientes y para
controlar la calidad durante la ejecucion de los trabajos que realiza la empresa es necesario
realizar cambios que se hardn efectivos por medio de la implementaciéon del plan

estratégico, que esta disefiado a la medida de la empresa para corregir esas falencias.
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Anexo 1. Satisfaccion de clientes

REG.ADM.001

MONTAJES

REG. ADM. 001

INDUSTRIALES EVALUACION DE SATISFACCION DE CLIENTES

Fecha:

Rev. 0

N° DOC:

Nombre de la empresa:

Actividad principal de la Empresa:

Direccion:

Telefono

Fecha de entrevista:

Apellido y Nombre de la persona entrevistada o contacto:

Cargo:

Teléfono:

Proyecto / obra:

CALIFICACION

DESCRIPCION

ACEPTADO

NO NO
ACEPTADO CALIFICA

- ORGANIZACION EN EL TRABAJO

- CALIDAD DE TRABAJO

- SUPERVISION

- ENTREGA DE PLANOS

- REGISTROS Y REPORTES

- CUMPLE CON EL EPP

- MOVIMIENTO Y ALMACENAMIENTO DE MATERIALES

- EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

- ORDENY LIMPIEZA

5 de 9 deficiente
6 de 9 mala

7 de 9 buena

8 de 9 muybuena
9 de 9 excelente

CALIFICACION

OBSERVACIONES:

Evaluador MONTAJES INDUSTRIALES:

Elaborado por: Mario Bravo

72



Anexo 2. Programa de motivacion constante

REG.ADM.002

MONTAIJES
INDUSTRIALES

PROGRAMA DE MOTIVACION CONSTANTE

REG. ADM. 002 ROMPIENDO PARADIGMAS .
Pagina 1de 1

FECHA:

Curso: Resolviendo los problemas antes de que estos existan

Instructor(a): XX

Duracion: 10 horas

Participantes: Area de trabajo: Firma:

Nota: Adjuntar Tematica de Capacitacion

Firmadel Instructor

Elaborado por: Mario Bravo
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Anexo 3. Capacitacién profesional continua

REG.ADM.003
REG. ADM. 003 PROGRAMA DE PROFESIONALIZACION MONTAJES
CONSTANTE INDUSTRIALES
FECHA:
Programa: Capacitacion al personal
Curso: Como realizar un empalme de 35 KV
Instructor(a): Supenisor de Campo
Duracion: 20 horas
Participantes: Area de trabajo: Firma:

Nota: Adjuntar

material tecnico de soporte

Firmadel Instructor

Elaborado por: Mario Bravo
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Anexo 4. Banco de datos del personal idbneo comprometido con la empresa

REG.ADM.004

MONTAJES
INDUSTRIALES

DATOS PERSONALES DE LOS TRABAJADORES

REG. ADM. 004

2016

VALORACION:

excelente

muy buena
buena
regular

deficiente

E
MB

VALORACION
FINAL:

aprobado
desaprobado

of
®

coDIGO

NOMBRE

FUNCION

NUMERO
CEDULA

TELEFONO
CONVENCIONAL

TELEFONO
CELULAR

PERSONA DE
CONTACTO

TELEFONO
CONTACTO

RENDIMIENTO

ACTITUD

CONOCIMIENTOS

VALORACION
FINAL

co1
co2
co3
cos
co5
co06
co7
cos
co09
c10
c11
c12
c13
(o )
Cc15
(o ()
c17
c18
c19
c20
c21
c22
c23
Cc24
C25

Supervisor
Administrador
Supervisor
Logistico
Chofer
Electricista
Instrumentista

Ayudante

MB

MB

MB

D @ m m

MB

MB

MB

MB

MB
MB

X4 4 4 K444

Elaborado por: Mario Bravo
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Anexo 5. Tareas y sub tareas, construccién de oficinas y facilidades de la empresa

REG.ADM.005

. MONTAJES
CONSTRUCCION DEOFICINAS Y TALLERES DE LA EMPRESA
INDUSTRIALES
PROGRAMACION Y SECUENCIA DE TAREAS
Fases de la obra por tareas y subtareas
DOC: REG.ADM.005 I Reporte / Report: 001 | Fecha:
Icd NMombre de tarea Duracian Comienzo Fin 2019 2020
may | jun | jul |age [ sep | oct [ nov [ dic i ene | feb [mar [ abr [may | jun | jul [ ago [ sep | oct [nov [ dic_
1 |Aacopioc de materiales 40 dias 01 jurn "19 11 jul "19 —
| 2 |Area administrativa 520 dias 12 jul ‘19 13 dic "20 ]
| = | cimientos &0 dias 12 jul ‘19 10 sep '19 ‘L
| a | eolumnas 90 dias 10 sep ‘19 09 dic '19 l
s paredes v techo 180 dias 09 dic '19 06 jun '20 l
& instalaciones electricas 60 dias 09 jun '20 o8 ago '20
| 7 | instalaciones sanitarias 90 dias 11 dic '19 10 mar ‘20
= | enlucidos 90 dias 06 jun ‘20 04 sep ‘20| 4.]
L] acabados 100 dias 04 sep '20 13 die ‘20
EC]
11 |Area de taller y bodega 260 dias 12 jul ‘19 08 jul "20)|
1z cimientos 40 dias A2 jul 1S 21 ago "19 veer—
EEX columnas &0 dias 21 ago "19 20 oct 19| l—]
14 paredes y techo 150 dias 20 oct '19 18 mar ‘20
is instalaciones electricas 40 dias 18 mar '20 27 abr "20|
| 16 | instalaciones sanitarias SO dias 20 oct '19 09 dic '19 —
17| enclucides 40 dias 18 mar ‘20 27 abr ‘20 =
=3 acabados 70 dias 27 abr '20 06 jul ‘20 l

Nombre

Cargo

Firma

Elaborado por: Mario Bravo
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