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RESUMEN

Los planes de direccionamiento estratégico les permiten a las organizaciones trazar
estrategias de defensa contra las amenazas del sector, asi como de aprovechamiento de
las oportunidades que les brinda el mercado, en este orden de ideas, es preciso que las
empresas cuenten con este tipo de herramientas para gestionar adecuadamente sus
recursos y proyectar sus ingresos e inversiones a futuro.

En el presente trabajo se lleva a cabo un diagnéstico organizacional tanto interno como
externo, con el proposito de conocer las debilidades, fortalezas, oportunidades y
amenazas que inciden directamente sobre las operaciones de la empresa Soluciones
Eléctricas Ingenieria y Montaje SEIM S.A.S.; para luego formular un plan de
direccionamiento estratégico fundamentado en estrategias de aprovechamiento y
fortalecimiento de oportunidades y fortalezas, asi como de mitigacion del impacto de las
debilidades y amenazas, buscando con ello que la organizacion logre una mayor
penetracion de mercado y un incremento en sus ingresos por ventas.

Palabras Claves

Planeacidn estratégica, plan de direccionamiento estratégico, planes de accion, RETIE,
RETILAP, Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI) Matriz de Evaluacion de
Factores Externos (MEFE), Matriz DOFA, Matriz de Analisis Estructural.
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INTRODUCCION

En un mundo competitivo y altamente influenciado por la globalizacion, es importante que
las empresas logren consolidar procesos y competencias que les permitan estar a la
vanguardia de los cambios del mercado y sobrevivir en el entorno; especialmente cuando
el sector donde se encuentra la empresa presenta un crecimiento importante, como esta
sucediendo con el mercado eléctrico. En este sentido, los planes de direccionamiento
estratégico juegan un papel importante en el manejo de las diversas situaciones a las que
se deba enfrentar la organizacion para lograr competitividad y permanencia en el
mercado.

El presente trabajo tiene como propdésito analizar la situacion interna de la empresa con
relacion a sus diferentes areas, asi como también procura el andlisis del entorno y el
sector donde se encuentra la organizacion SEIM S.A.S., todo esto con el propdsito de
identificar las falencias que esta presentando la empresay con base en ellas poder trazar
las estrategias que le permitan a la misma lograr una mayor participacion y por ende
consolidacion en el mercado, respondiendo a las necesidades que se evidencien durante
el diagnostico organizacional.

La metodologia empleada corresponde a un tipo de estudio descriptivo con enfoque
cuantitativo, el cual permite identificar caracteristicas o rasgos de una situacion
determinada, a través de esta metodologia se analizard la situacion externa e interna de
la empresa. Siendo asi que se describirdn las oportunidades y amenazas que inciden
sobre la organizacion, se realizara un analisis competitivo donde se identifiquen y
estudien los principales competidores dentro del sector; también se puntualizan las
fortalezas y debilidades, mediante la aplicacion de entrevistas como técnica de
recoleccion de informacion; este andlisis interno permitird realizar el diagnostico de las
diferentes areas de la empresa y de sus principales procesos.

Durante el diagnostico se emplearan herramientas como la Matriz DOFA, Matriz de
Factores Externos, Matriz de Factores Internos, Balance Scorecard, Andlisis de las Cinco
Fuerzas de Porter, entre otras, las cuales permitan identificar como se encuentra en el
momento la organizacién y cuéles son las necesidades mas apremiantes, para luego
formular estrategias que contrarresten las falencias y fortalezcan las ventajas,
contribuyendo a que la organizacion logre mayor competitividad en el sector.

Las estrategias seran propuestas en un plan de direccionamiento estratégico le permitira
a la organizacién evaluar sus areas y procesos tanto interna como externamente,
encontrando asi fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, esto contribuira a
gue las directivas de la empresa conozcan el terreno que estan pisando y sepan como
enfrentar los cambios y tendencias del mercado mejorando sus fortalezas, aprovechando
las oportunidades, contrarrestando las amenazas y minimizando las debilidades, lo que
se logra mediante la formulacion de estrategias cruzadas, para lo cual es muy util la matriz
DOFA.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Con el paso de los aflos se ha visibilizado un fuerte desarrollo en el servicio de
consultorias y asesorias dentro del mercado eléctrico regional del Valle del Cauca debido
al aumento de controles establecidos por el Ministerio de Minas y Energia, para garantizar
la implementacion eficaz y oportuna de las normas RETIE y RETILAP por parte de las
organizaciones. RETIE, es el Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas, su funcion
es “establecer las medidas tendientes a garantizar la seguridad de las personas, de la
vida tanto animal como vegetal y la preservacion del medio ambiente; previniendo,
minimizando o eliminando los riesgos de origen eléctrico. Sin perjuicio del cumplimiento
de las reglamentaciones civiles, mecanicas y fabricacion de equipos”. (Reglamento
Técnico de Instalaciones Eléctricas - RETIE, 2013, p. 8) Asi mismo, RETILAP,
Reglamento Técnico de lluminacion y Alumbrado Publico, “establece las reglas generales
que se deben tener en cuenta en los sistemas de iluminacion interior y exterior, y dentro
de estos ultimos, los de alumbrado publico en el territorio colombiano, inculcando el uso
racional y eficiente de energia (URE) en iluminacién”; es decir, marca las especificaciones
minimas para que las instalaciones de iluminacion garanticen la seguridad y el confort.
(Reglamento Técnico de lluminacion y Alumbrado Publico - RETILAP, 2010 p.9).

Adicionalmente, como resultado del crecimiento exponencial de las ciudades del Valle
del Cauca se ha visto un aumento considerable en la construccion de viviendas y
unidades residenciales, ampliacién de centros comerciales, centros educativos, entre
otras obras que, de acuerdo con la ley, requieren del cumplimento de las normativas de
RETIE Y RETILAP. En razén a esto nace la necesidad de contar con organismos
capacitados que ayuden a la implementacion de las normativas en sus obras. Basados
en lo anterior, los gerentes de la empresa Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montaje
SEIM S.A.S. encuentran una nueva oportunidad de negocio, la creacion de una empresa
gue brinde a disefiadores y constructores eléctricos la asesoria e interventoria necesarias
gue garanticen el cumplimiento de las normatividades en su totalidad.

SEIM S.A.S. es una organizacion naciente en el mercado eléctrico regional, y no ha
conseguido la difusiébn y nivel de clientes deseado, ocasionando en sus gerentes
preocupacion, dado que se enfrentan a un mercado pequefio y poco accesible en el que
las empresas que lideran el sector, son aquellas que cuentan con experiencia, larga
trayectoria y gran posicionamiento; estas caracteristicas generan en el publico objetivo la
seguridad y confianza suficiente para fidelizarse y encomendar a dichas organizaciones
sus proyectos. Por consiguiente, SEIM S.A.S. enfrenta un gran reto al incursionar en este
sector.

Sumado a lo anterior, desde hace algun tiempo, se han presentado en la organizacion
situaciones o problemas que evidencian la falta de un plan estratégico que permita
abordarlas de una manera efectiva, generando a su vez aprendizaje para enfrentar
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eventos futuros. Esta ausencia se refleja en la carencia de gestion organizacional en cada
una de las &reas funcionales; metas y estrategias poco definidas; y pérdida de enfoque
en los objetivos corporativos, conllevando a la primacia de los objetivos individuales.

Se reconoce entonces que, “sin un plan, una organizacion tiene pocas probabilidades de
lograr sus metas o de saber cuando y donde estad desviando su camino; por ello, la
planificacion estratégica permite la correcta administracion de un proceso, dando claridad
sobre lo que se quiere lograr y como se va a conseguir’ (Palacios, 2011, p.4).

De alli que la gerencia tenga un especial interés por establecer un direccionamiento
estratégico que le permita a la compafia orientar sus esfuerzos en el logro de los
objetivos propuestos que generaran un desarrollo y crecimiento sostenido; pues la falta
de planeacién y el desconocimiento del entorno conllevaran a largo plazo al
desaprovechamiento de las oportunidades que terminaran por perjudicar la dinamica
organizacional; lo cual puede evitarse con el disefio y puesta en marcha de un plan
estratégico participativo que permita a su vez fortalecer el compromiso con SEIM S.A.S.
y sus obijetivos, potencializando sus ventajas competitivas y lograr asi posicionarse en el
sector en el que compite.

1.2. Formulacion del problema

La planeacion estratégica permite el establecimiento de indicadores de gestidén para el
logro de los objetivos propuestos a partir de una toma de decisiones efectiva; que
resultara en la adaptabilidad al entorno, una mayor participacion en el mercado, un
crecimiento sostenido y por ende el fortalecimiento del musculo financiero de la
organizacion.

Siendo conscientes de la necesidad para SEIM S.A.S. de lograr lo anterior y asi generar
ventaja competitiva, cabe preguntarse: ¢cual es el plan estratégico adecuado para la
empresa Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. que le permita
generar ventaja competitiva?

1.3. Sistematizacién del problema

La revision de un namero significativo de fuentes tedricas es un requisito indispensable
para la construccion del conocimiento. Asi, el objetivo de esta revision es identificar qué
principios y conceptos sirven para justificar la existencia del problema, determinar las
causas que lo provocan y sustentar el camino de solucion propuesto. El logro de estos
objetivos esta intimamente relacionado con una tarea de investigacién concebido en el
marco teorico-referencial, los cuales sirven como derrotero y cimientos para la
consecucién del objetivo general de este trabajo de grado.
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Asi, a través de la construccion y reflexion analitica se obtiene el conocimiento de
planteamientos tedricos esenciales para trabajar de acuerdo con las diferentes tareas, lo
que permite generar saberes del entorno interno y externo de SEIM S.A.S., desarrollar
estrategias para las diferentes &reas funcionales y finalmente tomar las decisiones
correctas a través de planes de accién. Por esta razon se plantea el siguiente
interrogante:

¢, Qué bases teodricas de la administracion estratégica necesita la empresa Soluciones
Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. para crear plan de direccionamiento
estratégico?

La empresa Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S., se encuentra
catalogada como “nueva” dentro del sector, ya que inicié sus labores en el mes de julio
del 2018, teniendo como objetivo principal “brindar a constructores y disefiadores
eléctricos la interventoria 0 asesoria necesaria para llevar sus proyectos a buen término,
cumpliendo con todos los reglamentos técnicos legales vigentes, tales como RETIE y
RETILAP” (SEIM S.A.S., 2018). Dado su poco recorrido, es fundamental la realizacion de
un diagnostico mediante el cual se conozcan sus fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas, asi como posibles competidores, con el fin de establecer un plan estratégico
gue le permita generar ventaja competitiva en el mercado local, regional y nacional en la
prestacion de servicios, ganando asi reconocimiento y liderazgo en el sector. Para
lograrlo se plantea el siguiente interrogante:

¢, Cual es el diagnéstico interno y externo que permitira plantear las estrategias en busca
de ventaja competitiva para la empresa Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes
SEIM S.A.S.?

Por otra parte, hasta la fecha SEIM S.A.S. ha logrado cumplir satisfactoriamente con las
necesidades de sus clientes, ganando gran acogida por parte de los mismos; sin
embargo, debido a su corto recorrido en el mercado y al desarrollo empirico que han
manejado sus gerentes, la organizacion aun carece de un plan estratégico que le permita
establecer de mejor manera sus objetivos y las actividades mediante las cuales le daran
cumplimiento a los mismos, ademas de definir con mayor detalle las tareas y propésitos
de cada una de sus areas funcionales. Es asi como se debe formular el siguiente
interrogante:

¢, Qué estrategias se deben formular para las diferentes areas funcionales de la empresa
Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S.?

Adicionalmente, las empresas del sector de consultoria eléctrica regional ofrecen sus
servicios buscando fidelizar a sus clientes actuales, agregar nuevos clientes a su
portafolio, incrementar su participacion en el mercado y maximizar utilidades, todo esto
con el proposito de beneficiar a la economia regional, en la generacion de empleo, y a
sus propietarios. En el entendido de que la competencia es fuerte y sélo aquellas
empresas que tengan la inteligencia para diferenciarse seran las lideres en el mercado,
SEIM S.A.S. desde sus inicios, y como se ha presentado anteriormente, ha tenido como
objetivo principal brindar la consultoria idonea acorde a las necesidades de los clientes y
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cumpliendo con los reglamentos técnicos legales vigentes; se hace indispensable no sélo
formular las estrategias sino también desarrollar su implementacion a partir de
elaboracion de un plan de accién que contribuya a la generacion de dicha ventaja
competitiva. Para llevar a cabo lo anterior, es preciso abordar el siguiente interrogante:

¢, Qué planes de accidn se deben elaborar para que le permitan a la empresa Soluciones
Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. mejorar su gestion organizacional?
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2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la empresa Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes
SEIM S.A.S.

2.2. Objetivos especificos

e Sistematizar las bases tedricas de la administracion estratégica para la empresa
Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. a través del marco
referencial.

e Realizar un diagnéstico interno y externo de la empresa Soluciones Eléctricas,
Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S.

e Formular estrategias para las diferentes areas funcionales de la empresa
Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S.

e Elaborar los planes de accion prioritarios que le permitan a la empresa Soluciones
Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. mejorar su gestidén organizacional.
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3. JUSTIFICACION

Los planes de direccionamiento estratégico contribuyen a que las directivas de una
organizacion puedan definir la direccion hacia la cual quieren guiar la empresa,
generando sinergias en todo el personal con el propdsito de lograr el cumplimiento de
sus objetivos y metas organizacionales, de la misma forma, este tipo de planes permiten
gue los colaboradores de la empresa conozcan el direccionamiento de esta y por ende
contribuyan de una manera comprometida al logro de dicho destino.

Cuando se traza un plan de direccionamiento estratégico es importante que se parta de
la visidn que se ha definido en la organizacion, y que la misma se asuma de una forma
retadora y motivadora, esto permitira incentivar la consecuciéon de esta, al tiempo que
nutrirdn y guiaran a los colaboradores hacia el logro de los planes, politicas, metas, y
demas propdésitos organizacionales de una forma clara y definida en el plan estratégico.

Como su nombre lo indica, este tipo de planes permiten la formulacién de estrategias de
mejoramiento como resultado de un analisis detallado sobre la situacion actual de la
organizacion, identificando sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, para
ello se puede hacer uso de herramientas altamente eficientes como la Matriz DOFA,
Matriz MEFE, Matriz MEFI, Matriz Estructural, Balanced Scorecard, entre otras.

El desarrollo de este plan estratégico se realiza con la finalidad de aportar a la empresa
Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montaje SEIM S.A.S. la claridad necesaria para definir
los objetivos, las estrategias y el despliegue de las mismas, que configura los planes de
accion que permitirdn seguir fortaleciendo su capacidad de satisfacer las demandas de
sus clientes, ofreciendo un servicio de alta calidad que garantice la acreditacion necesaria
para el funcionamiento de cualquier obra o construccion eléctrica; pero con la
racionalidad en el uso de los recursos, buscando crecimiento y sostenibilidad.

Asi mismo, considerando que SEIM S.A.S. es una empresa que se compromete a brindar
servicios de alta calidad, se convierte en una necesidad que mediante el establecimiento
de un plan estratégico sean reestructurados los procesos en cada una de sus areas
funcionales, con miras a alcanzar resultados efectivos; la claridad en los mismos facilitara
el cumplimiento de las tareas por parte de los colaboradores, obteniendo como resultando
mayor productividad, incremento de la rentabilidad y expansion del negocio para
dinamizar el sector eléctrico regional.

Por otra parte, la realizacidn de este trabajo crea igualmente, gran responsabilidad social
en cuanto al aporte en el desarrollo empresarial regional bajo cimientos de generacién
de mayor efectividad conforme a los fines organizacionales, contribuyendo al
mejoramiento de condiciones ambientales, a la economia sectorial a través de la
generacion de empleos estables y por ende al aumento de la calidad de vida.

Aunado a lo anterior, este proyecto es un reto que permite poner en practica y
potencializar los conocimientos adquiridos durante la carrera de Administracién de
Empresas, mediante la aplicacion de técnicas y teorias enfocadas en la planeacion
estratégica; ademas de contribuir a la formacion vy titulacion de las autoras como

17



profesionales en esta carrera, poniéndolas frente a problemas y situaciones reales de
una organizacion en funcionamiento, fortaleciendo su capacidad de investigacion,
analisis, establecimiento de objetivos, planes de accion y solucion de problemas.

Finalmente, se espera que este trabajo de grado sea un gran aporte para la Universidad
del Valle, pues en primer lugar contribuye al fortalecimiento de una de sus funciones
misionales, la proyeccion social; y, en segundo lugar, de acuerdo con la investigacion
realizada se encuentran pocos planes estratégicos dirigidos al sector de consultoria
eléctrica, por lo tanto, este trabajo servird de guia para los actores del sector, los
estudiantes y futuros proyectistas.
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4. METODOLOGIA

4.1. Tipo de Investigacion

La investigacion ha sido una actividad encaminada a la busqueda de soluciones, cuyos
procedimientos cientificos permiten obtener informacion relevante y veraz, que contribuye
a dar respuesta a los interrogantes planteados. El punto de partida del presente trabajo
se basa en las metodologias y las pautas trazadas por la investigacién cientifica. “La
investigacion cientifica es por su naturaleza un conocimiento de tipo instrumental, es un
saber hacer con el conocimiento disciplinar para producir ideas-constructos nuevos,
modelos tedricos, procesos de innovacion, en definitiva, evidencia tedrica y empirica que
contribuya a una mejor comprension de la realidad y facilite la deteccién y resolucion de
problemas concretos” (Behar, 2008, p. 14).

Por otra parte, Méndez (2011) plantea que el enfoque cientifico es el instrumento creador
de conocimiento sobre determinada realidad, que permite identificar los posibles
problemas y las respectivas soluciones que impactan directamente en el objetivo de una
organizacion; “alcanzar este proceso exige la aplicacion de aspectos propios del
conocimiento cientifico, ciencia y del proceso de investigacion” (p. 60).

Dentro de la investigacidn cientifica existen algunos enfoques como: el cuantitativo y el
cualitativo; los cuales “emplean procesos cuidadosos, metddicos y empiricos en su
esfuerzo para generar conocimiento por lo que la definicién previa de investigacion se
aplica a los dos por igual” (Sampieri, 2014, p. 4).

En la figura 1 se observa que el enfoque cuantitativo es descriptivo e inicia con el
planteamiento de idea, crea sus objetivos y genera preguntas de investigacion concreta
y limitada. En este enfoque la hipétesis se genera del marco referencial construido y el
analisis de los métodos estadisticos aplicados se interpreta a la luz de la hipétesis, es
decir, este método intenta demostrar como los resultados de los analisis son acordes con
el conocimiento establecido.
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Fase 1

Figura 1. Proceso Cuantitativo.
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Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Sampieri (2014, p. 5).

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo porque después de indagar en fuentes
primarias y secundarias se desarrollaran una serie de matrices de corte cuantitativo que
permitirdn formular las estrategias que SEIM S.A.S. debe implementar para mejorar su
ventaja competitiva.

En relacion con el tipo de investigacion, se tiene que este estudio es del tipo descriptivo
y exploratorio de acuerdo con Méndez (2011) el estudio exploratorio “es el primer nivel
del conocimiento, permite al investigador familiarizarse con el fendmeno que investiga.
Es el punto de partida para la formulacién de otras investigaciones con mayor nivel de
profundidad” (p. 227). Los estudios exploratorios son todas las fuentes consultadas por
el investigador con el fin de crear su propio marco referencial teérico y del cual, no es
posible obtener conclusiones determinantes debido a que trabaja con datos aproximados
extraidos de investigaciones con enfoques similares o relacionados con el planteamiento
del problema investigativo.

La presente investigacion es exploratoria debido a que para lograr los objetivos
propuestos se debe recabar informacion importante proveniente de fuentes internas y
externas, estas fuentes seran tanto de origen primario como secundario. Las fuentes
secundarias permitiran identificar las tendencias y variables que afectan el mercado en
el sector que se desarrolle SEIM S.A.S. y que tienen incidencia en el objetivo
organizacional, en cuanto a las fuentes primarias, estas permiten analizar e identificar
cuales son las debilidades y fortalezas con las que cuenta la organizacion para llevar a
cabo este proyecto.

Por otra parte, el estudio descriptivo “es el segundo nivel de conocimiento y se ocupa de
la descripcion de las caracteristicas que identifican los diferentes elementos, y
componentes y su interrelacion [...] se identifican las caracteristicas del universo de
investigacion, se sefialan formas de conducta y actitudes del total de la poblacion
investigada, se establecen comportamientos concretos, y se descubre y se comprueba

20



la asociacion entre las variables de investigacion” (Méndez, 2011, pp. 230-231). Este
método de investigacion proporciona bases para la formulacion de una hipétesis.

Para efectos del presente trabajo se realizara una investigacion descriptiva debido a que
a través de la recoleccion de informacion externa se podra obtener informacién sobre la
demanda actual y potencial de SEIM S.A.S., ademas, se obtiene informacién importante
sobre el servicio, sobre la competencia y sus acciones, sobre las variables que enfrenta
el entorno en el cual se desarrolla la organizacion y a través de estas se proponen las
debidas estrategias.

4.2. Fuentes de informacién

Fuentes primaria

Esta fuente de informacién estara conformada por las entrevistas al propietario y
colaboradores. Inicialmente para realizar el diagnéstico y determinar en qué estado se
encuentra la empresay cuales areas son las que mas vulnerabilidad reflejan, se realizara
una entrevista con el propietario de la organizacion para analizar detalladamente los
aspectos internos, seguido a esto se entrard a desarrollar el analisis externo para
determinar oportunidades y amenazas y asi poder tener un concepto generalizado del
estudio.

Continuando con el diagnaostico, se aplicaran otras entrevistas para conocer las opiniones
y percepcién de los colaboradores y asi lograr identificar las necesidades de los
integrantes que trabajan para el establecimiento. Otros datos que también seran
analizados son los financieros, legales y normativos.

Fuentes secundarias

Estas fuentes son basicamente los textos académicos, guias y en general conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera, los cuales constituyen una guia fundamental al
momento de realizar la investigacion; es preciso mencionar que los textos guia deben ser
elegidos de acuerdo a las necesidades del tema a desarrollar, adicional a ello se con
consultaran fuentes oficiales, como la Alcaldia de Cali, el Departamento de Planeacion y
ministerios publicos para recoger datos sobre los entornos de la empresa.

4.2.1. Técnicas Recolecciéon de informacion

La técnica empleada sera Observacion Participante, la cual estara acompafnada de una
entrevista a los colaboradores de la organizacién y al gerente, la cual contribuird a
identificar tanto las experiencias de la direccion en el mercado como las falencias que se
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observen en el trabajo de campo y a partir de ellas lograr disefiar el Plan de
Direccionamiento Estratégico que proporcione la solucion adecuada para la problematica
encontrada.

4.2.2. Tratamiento de la Informacién

Una vez sea recolectada la informacion, ésta sera clasificada y organizada, para ser
llevada a las matrices MEFI y MEFE, Matriz estructural, entre otras, que proporcionaran
la informacion necesaria para formular las estrategias de intervencion en la matriz DOFA,
mediante el analisis de la cual se podr& sustentar adecuadamente el disefio del Plan de
Direccionamiento Estratégico acorde a las necesidades de la organizacion.

4.3. Fases de lainvestigacion

Los resultados que se esperan alcanzar con este proyecto estan sustentados en tres
capitulos que se definen con los objetivos especificos:

En el primer capitulo se realizara un diagndstico externo compuesto por los entornos mas
incidentes en las operaciones de la organizacion, con este andlisis se buscar identificar
como se encuentra la empresa en el mercado, que oportunidades puede aprovechar y
que amenazas debe enfrentar, para de esta forma realizar una evaluacion de estas
situaciones en diferentes matrices como la Matriz de Capacidades Externas (MEFE) y la
Matriz de Capacidades Internas (MEFI), cuya puntuaciéon permitird la formulacién de
estrategias en una matriz DOFA para los aspectos donde la organizacion necesita
intervencion.

Posteriormente se llevara a cabo un diagnostico interno de la organizacién, en este
capitulo se tomara informacion de las entrevistas realizadas a los directivos de la empresa
y al personal de cada una de las areas que la conforman, esta informacion nos permitira
identificar las fortalezas y debilidades que se estan presentando en la organizacion, lo
cual proporcionara bases importantes para la posterior formulacion de estrategias en el
plan de direccionamiento.

El segundo capitulo o fase se enfoca en el disefio y formulacion de estrategias para
corregir las falencias identificadas, asi como al potenciamiento de las habilidades y
oportunidades que se encuentren durante el analisis interno y externo de la organizacion,
agui se empleara el Balance Scorecard y la Matriz de Andlisis Estructural, las cuales se
alimentaran de la Matriz DOFA.

El tercer y ultimo capitulo o fase se enfoca en la creacién de los planes de accion
prioritarios que surgen de una ubicacion de los problemas en una grafica de la Matriz de
Andlisis Estructural, dicha grafica ubica los problemas por zonas, la zona de poder, la
zona de conflicto, la zona autonoma y la zona de salida, de acuerdo a esta ubicacion se
procede a la formulacion de un plan de accidén por cada zona, el cual debe contribuir a
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minimizar el impacto negativo de las debilidades y amenazas a las que se esté
enfrentando la organizacion.
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5. ANTECEDENTES - ESTADO DEL ARTE

La planeacion estratégica es una herramienta, que permite identificar debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas en cualquier organizacion. Es necesario que las
empresas cuenten con estrategias resultado de dicha planeacion, que permitan adelantar
procesos conducentes a lograr una mayor rentabilidad y por ende una sostenibilidad que
posibilite a su vez la mejora de la calidad de vida tanto de accionistas como de
colaboradores y sus familias.

De este modo, cuando se aborda la planeacion estratégica se abre camino a un mundo
de oportunidades que conlleva a un desarrollo proximo en la transformacion de realidades
empresariales, puesto que se convierte en un derrotero en busca de respuestas légicas
a las necesidades de un futuro incierto, complejo y cambiante.

Dada entonces la necesidad de SEIM S.A.S. de proyectarse hacia el futuro de manera
consciente y ordenada a través de una planeacion estratégica que responda a la dinamica
del entorno en el que compite y a su propdésito organizacional, es relevante indagar sobre
estudios empiricos con el fin de adquirir una mirada retrospectiva y holistica en relacion
a la elaboracién y ejecucion de la planeacion estratégica en organizaciones de diversa
indole que permitan descubrir metodologias, aciertos y fracasos en el proceso para
capitalizarlos en la empresa objeto de estudio.

A continuacién, en la tabla 1, se presenta una resefia de los articulos de investigacion
relacionados con el abordaje de la planeacion estratégica en las organizaciones,
consultados en las bases de datos ProQuest, Ebsco, Web of Science, Indersciencie y
Dialnet, clasificados por origen del articulo (Mundo, Latinoamérica, Colombia y Valle del
Cauca) y por antigiedad (actual — antiguo). De cada uno de los estudios se destaca el
(los) autor (es) y afio, el titulo, la metodologia, los hallazgos y los aportes del estudio a
este proyecto de investigacion.

Tabla 1. Antecedentes.
MUNDO

METODOLOGIA HALLAZGOS APORTES A LA TESIS

Groenewald, D., & Okanga, B. (2019): optimising enterprise resource planning system to leverage a firm’s
absorptive and adaptive capabilities.

Investigacion de tipo
exploratorio cualitativo basada
en entrevistas telefonicas y
presenciales aplicadas a 23
empresas manufactureras en
Gauteng, Norte de Sudéafrica.

Esta investigacion descubrié que la
correcta implementacién y alimentacion
de la planificacibn de recursos
empresariales (ERP), puede crear en la
empresa, un sistema que aprovecha la
adquisicion y asimilacion de nueva

Un aporte significativo para la
construccion del plan estratégico se
basa en la implementacion y el
desarrollo eficiente del sistema ERP
dentro de SEIM S.A.S., pues, al ser
una estrategia holistica, le permitira
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Adicionalmente, se recopil6
informacion de sitios web,
archivos de las compafiias,
informes de medios, estados
financieros e informes anuales.
Los datos se analizaron a partir
del método etnogréfico de
investigacion de Fetterman.

informacién en productos, cambios
operacionales y estratégicos, del cliente
y los cambios de sus gustos y
preferencias, asi como la apariciéon de
nuevas innovaciones y acciones de la
competencia; lo que ayuda a la lectura 'y
al seguimiento del desarrollo y las
tendencias del mercado, permitiendo la
anticipacion a riesgos, cambios vy
oportunidades que permiten la toma de
decisiones efectiva y oportuna.

analizar datos para identificar
oportunidades que deben ser
maximizadas, al mismo tiempo se
aprovecha la capacidad de
adaptacion de la empresa, dado que
este sistema de informacién permite
diferenciar el grupo de
competidores y segmentos de
clientes que deben ser el target a
quienes se les ofrecera los servicios
con el fin de lograr la diversificacién
a largo plazo.

Kitsios, F., & Kamariotou, M. (2018): decision support systems and strategic planning: information technology

and SMEs’ performance.

Investigacion de tipo
cuantitativa- descriptiva
desarrollada a través de

encuestas de campo aplicadas
a mas de 55 ejecutivos de
sistemas de la informacién de
pymes ubicadas al norte de
Grecia; utilizando el Método de
Evaluacién Suministrada
(Likert) de cinco puntos como
escala de ponderacion,

El analisis de los datos se llevé
a cabo a través del andlisis de
regresion mdltiple para probar
las hipotesis.

Los gerentes de estas empresas retinen

sus esfuerzos en conocer
conceptualmente la estrategia e
implementarla de manera lineal,

dedicando un minimo esfuerzo en el
andalisis situacional; es decir, al realizar
el disefio estratégico y ponerlo en
marcha genera una percepcion erronea,
dando por sentado que lo disefiado es
correcto y no merece adecuaciones
constantes, excluyendo la
autoevaluacion enfocada en el andlisis
del entorno y en los comportamientos
del equipo de trabajo, clientes y
proveedores, alineados con las
tecnologias de la informacion, sistemas
de apoyos de decisiones y estrategias
comerciales; lo que trae consigo el
descarte de acciones que conllevarian
al logro efectivo de los objetivos
propuestos. Lo anterior surge a raiz de
la falta de comunicaciéon asertiva,
participacion y colaboraciéon de los
agentes implicados, principalmente el
equipo de trabajo, lo cual afecta
negativamente el éxito del proceso y el
desempefio de las organizaciones.

En el disefio y ejecucién del plan
estratégico para SEIM S.A.S., es
indispensable prestar atencion al
andlisis situacional interno y externo
para aplicar correctamente el plan
disefiado, es decir, examinar su
sistema organizacional y generar
reconocimiento para que la gerencia
pueda evaluar paulatinamente el
comportamiento del equipo de
trabajo, sus clientes y proveedores.
Al entender esta premisa, se puede
poner en marcha eficientemente lo
disefiado, mejorando los procesos al
reducir tiempos y costos; asi mismo,

se determinan la informacion
trasversal a utilizar, donde cada
colaborador aporte, desde su

guehacer, al cumplimiento de estos
objetivos. Cabe resaltar que el
intercambio de conocimiento es de
vital importancia para el éxito
organizacional aumentando la
competitividad en el mercado.

Marquitz, M., Badding, S., & Chermack, T. (2016): the effects of scenario planning on participant perceptions of

grief in organisational change.

Tipo de investigacion aplicada,
llevada a cabo en cuatro
organizaciones ubicadas al
oeste de los Estados Unidos. El
instrumento utilizado fue el
Inventario de duelo complicado
(ICG). La investigacion tuvo un

Esta investigacion pretendia buscar
como la planeacion estratégica de
escenarios puede ayudar a los
miembros de la organizacion
enfrentarse a los cambios complejos en
el lugar de trabajo; no obstante, los
resultados mostraron los conflictos

Este estudio es util para la creacion
de estrategias que favorezcan el
desarrollo de S.E.LM. S.AS. Asi
mismo, la planeacién de escenarios
puede ayudar a hacer frente a las
transformaciones y cambios
complejos que se puedan presentar,
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disefio
pretest /

cuasiexperimental,

posttest  con
intervencion 'y grupos de
comparacion; implementando
encuestas administradas en
linea y talleres de acuerdo con
el marco para la planificacion
de escenarios basada en el
rendimiento.

culturales existentes en la organizacion.
Asi se llegod a la conclusiéon que: 1) el
cambio puede inmovilizar a un
individuo, 2) el cambio puede invocar
ansiedad y, 3) el cambio puede invocar
miedo al fracaso. A pesar de lo anterior,
esta investigacion contribuye en la
gestién empresarial de manera que las
habilidades de dialogo y comunicacion
resultan de la planificacion de
escenarios, ademas de mostrarse como
un proceso para desarrollar una cultura
de aprendizaje y mejorar el desarrollo
del liderazgo.

convirtiéndose en una herramienta
de gestidon que debe implementarse
con la participacion de los
integrantes de la empresa, con el fin
de reducir su resistencia al cambio y
de esta manera lograr los objetivos
propuestos.

Balouei, H., Khazaei, J., Verij, R., Mostafavi, M., Mohammadi, H., & Khoshkroudi, M. (2015): an empirical
model for the barriers to successful implementation of marketing strategies: a fuzzy approach.

Investigacion descriptiva,
basada en encuestas aplicadas
a cuatro empresas del sector
de electrodomésticos irani,
usando las técnicas del QFD
(Quality funcion deployment) y
del Proceso de Red Analitica
Difusa (FANP).

Berghaus, B., Bossard, C., &
perspectives.

Investigacion  cualitativa a

través de entrevistas
semiestructuradas (datos
recopilados mediante
cuestionarios y entrevistas
telefonicas), aplicadas a 15
ejecutivos de empresas

europeas de lujo en Suiza,
Alemania, Inglaterra, Francia e
Italia; dedicadas a la
produccién y comercializacion
de relojes, hoteleria, joyeria,
venta minorista, disefio de

Las empresas, al momento de
implementar las estrategias de
marketing exitosamente, presentan

alguna de estas barreras: 1) mano de
obra, 2) perceptuales, 3) gestion, 4)
culturales, 5)  estructurales, 6)
estratégicas, 7) recursos y, 8)
operacionales. Si bien, la ausencia de
personal  calificado en  puestos
superiores ocasiona que el disefio e
implementacion de estrategias de
marketing se realice empiricamente
dada la ausencia de procedimientos
formales y escritos; se hace necesario
utilizar algunas técnicas como el célculo
difuso, que permite tratar la
incertidumbre para tomar mejores
decisiones que resulten en mayores
ventas e ingresos, y por ende
incrementar la competitividad.

Dentro de la elaboracion de
estrategias para SEIM S.A.S., las de
mercadeo resultan de suma
importancia para la generacion de
reconocimiento, potencializacién de
la marca y fortalecimiento del
musculo financiero de la
organizacion. De alli la importancia
de este estudio, pues brinda
orientacion en relacion con técnicas
que permiten manejar la
incertidumbre para tomar mejores
decisiones.

Baehni, L. (2015): strategic foresight iGGn the luxury industry: managerial

La prevision empresarial como factor de
éxito, es percibida por los
emprendedores y gerentes de las
Pymes como estrategias emergentes,
es decir, nacen como resultado de
operaciones comerciales apoyadas en
la capacidad de adaptarse a los
cambios. Por su parte, la alta gerencia
de grandes empresas, como las de lujo,
son mucho mas cuidadosas con la
planeacion del futuro por la mayor
demanda de capital que implica su
actividad, basando asi sus decisiones

El potencial que la prevision
estratégica puede tener para SEIM
S.A.S., se basa en la adaptacion a
los cambios del mercado, para
lograr el crecimiento sostenible, a
partir de la oferta de una propuesta
de valor innovadora, que se logre a
través de la implementacion de las
estrategias propuestas en este
trabajo de grado.
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interiores y hogar, alimentos y
bebidas, moda y cosméticos.

en factores internos y externos. Lo
anterior, se da a raiz de cinco factores
que influyen directamente en la
percepcion de la prevision estratégica
como necesidad de inversion: 1)
autosuficiencia, 2)  agilidad, 3)
proximidad en la relacion con el cliente,
4) innovacion y, 5) ambiente altamente
competitivo.

Lledo, S. (2013): importancia de la direccién estratégica en la empresa.

Investigacion de tipo
exploratorio cualitativo, basada
en informacion recopilada a
través de bases de datos de
entidades gubernamentales
como el INE (Instituto Nacional
de Estadistica de Espafia) y
andlisis de investigaciones
pasadas realizadas por autores
como Drucker (1969) y Navas y
Guerras (2007).

Toda empresa, independientemente del
tamafio o actividad, debe definir planes
estratégicos que le permitan conseguir
0 mejorar aspectos de los que
actualmente carece. Los planes deben
estar enmarcados dentro de estrategias
corporativas (generales de la empresa),
competitivas (buscan posicionamiento
en el mercado) vy funcionales
(incrementan produccion logrando un
impacto social), siendo las mismas para
toda la empresa. Otro resultado es que
los planes deben estar plasmados en un
documento escrito, estructurado y
definido en sietes partes: (1) proposito
de la empresa: mision, vision y valores,
(2) historia y situacién actual, (3)
estrategia y direccion estratégica a
aplicar, (4) andlisis externo, (5) andlisis
interno, (6) formular y evaluar la
implementacion de estrategias y (7)
reflejar conclusiones.

Para lograr un plan estratégico
exitoso para SEIM S.A.S., se debe
tener en consideracion el andlisis de
areas funcionales que puedan
reflejar la ventaja competitiva al
igual que la comparacién del perfil
estratégico con la que cuenta la
empresa actualmente; para ello el
andlisis macro externo y micro
interno  sirven como punto de
partida.

El andlisis y seleccion de las
estrategias requiere la aplicacién de
filtros como los valores
empresariales y las demandas de
los grupos de interés, que permitan
establecer su factibilidad social y
econdémica.

Oxford Analytica Ltd (2012): INTERNATIONAL: research shows why strategic plans fail.

Investigacion de tipo
explicativo-cualitativo con
informacion extraida
principalmente  del trabajo
realizado  por  psicologos,
académicos legales y
economistas del

comportamiento.

Las estrategias fallan debido a la
aplicacion de estas, dado que
generalmente no son adaptables con el
trascurrir del tiempo, es decir, al ser
creadas con una duracion larga (3-5
afios), sus objetivos tienden a
estancarse y en la mayoria de las
ocasiones la alta gerencia no percibe
los cambios continuos de su ambiente,
dejando de lado la realidad social y las
necesidades a resolver. Asi mismo, al
presentarse una situacion de extrema
incertidumbre, la incapacidad para
emprender rapidamente cambios, la
tenencia de datos incompletos y la
participacion casi inactiva de los
colaboradores, obliga a algunos
gerentes a completar lo faltante con

Dentro de la construccion e
implementacion de un plan
estratégico para SEIM S.A.S., es
fundamental crear en los agentes
involucrados en este proceso la
capacidad de iniciar rapida vy
eficazmente los cambios
estratégicos factibles y necesarios,
para esto, la gerencia debe
empoderar al personal de los niveles
inferiores. Asi mismo, es
indispensable minimizar la
incertidumbre a través de la revision
periddica  de los objetivos
planteados y la consecuente
actualizacion de la planeacion
estratégica.
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estrategias desactualizadas
contempladas en el disefio del plan,
generando un circulo que conlleva al
camino opuesto del éxito
organizacional.

RESUMEN MUNDO

Una de las causas por la que los procesos formales dentro de la Pymes resultan ineficientes, se debe a la poca
alineacion de las estrategias con el entorno, el no reconocimiento de las limitaciones y la poca planificacion de los
escenarios. Para lograr la efectividad es necesario que los agentes implicados en el disefio y puesta en marcha
de las estrategias trabajen mancomunadamente en el aumento de la ventaja competitiva al determinar y comunicar
la vision, misién y objetivos a través de la integracion de los sistemas que apoyen la toma de decisiones efectiva.

En conclusion, la construccion del plan estratégico debe realizase detallada y minuciosamente, lo que requiere
contar con informacion actualizada que permita plantear estrategias que respondan a las demandas del entorno.

LATINOAMERICA

Carrasco, A., Cuzco, M., Correa, M., Vinueza, J., & Cabrera, A. (2018): andlisis de planificacion estratégica para
las actividades artesanales: SCOPUS 2014 a 2016.

Investigacion de tipo
exploratorio cualitativo
realizada en Ecuador,

aplicando el método de andlisis

documental bibliografico de
articulos

publicados en la base de datos
Scopus y tomando como

referencia 130 documentos
sobre planificacion estratégica
del 2014 al 2016.

En este estudio se desataca la
planificacion  estratégica para el
artesano ecuatoriano, en la medida en
que éste puede adquirir créditos,
incrementar su negocio, acceder al
mercado internacional con la compra de
materia prima de alta calidad y acceder
al apoyo de la Banca Publica e
instituciones financieras de la economia
popular y solidaria.

A pesar de que SEIM S.A.S. no
realiza actividades de manera
artesanal, esta investigacion
proporciona una mirada estratégica
en relacién a cémo aprovechar los
auxilios que brindan entes
gubernamentales como la Camara
de Comercio de Cali y el Ministerio
de Trabajo a Pymes con el objetivo
de que éstas crezcan y fortalezcan
la generacion de empleo en la
region; y asi dinamizar las
relaciones que se pueden
establecer con agremiaciones para
lograr mayor participacion y
reconocimiento en el mercado.

Barzon, C., Alcasar, C., & Rivero, P. (2018): situacion actual de la planeacion estratégica en las microempresas

de Felipe Carrillo Puerto.

Analisis de tipo -cuantitativo
mediante encuestas y
muestreo de juicio-
conveniencia aplicadas a 80
microempresas en  Felipe
Carrillo Puerto, México.

Esta investigaciébn encontré6 que las
microempresas mexicanas no llevan a
cabo un adecuado proceso de
planeacion estratégica dado que la
mayoria de sus propietarios no cuentan
con educacién en este tema, lo que
lleva a realizar un trabajo empirico que
resulta en el establecimiento de
objetivos a corto plazo que les permiten

Este estudio ofrece los argumentos
para justificar a la gerencia de SEIM
S.AS. la importancia de Ia
realizacion de la planeacion
estratégica y la ejecucion de las
estrategias derivadas de la misma.
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generar sostenimiento diario, pero de
manera informal, sin enfocarse en el
crecimiento.

Leyva, A., Cavazos, J., & Espejel, J. (2018): influencia de la planeacion estratégica y habilidades gerenciales
como factores internos de la competitividad empresarial de las Pymes.

Investigacion mixta, donde la
primera fase consisti6 en un
andlisis basado en un panel de
expertos (método Delphi), y la
segunda etapa fue un analisis
estadistico con técnica de
modelos de ecuaciones
estructurales PLS, aplicadas
efectivamente a 108 medianas
y pequefias empresas de
Hermosillo Sonara, México.

La investigacion se centro en el estudio
de los datos estadisticos obtenidos de la
empresa con los cuales se comprobo la
importancia que tienen la planeacion
estratégica y las habilidades
gerenciales en la competitividad de las
Pymes. Ambos factores influyen en los
resultados organizacionales, ya que
permiten trazar metas y contar con un
panorama del ambiente empresarial.

Esta investigacion aporta a la puesta
en marcha, por parte de la gerencia
de S.EIM. S.AS., de las
estrategias propuestas, las cuales
deben permitir el establecimiento de
habilidades gerenciales para la
creacion de dinamismo, innovacién
y actualizaciébn  organizacional,
cuidando a su recurso humano, que
es el artifice de la ejecucion de dicha
planeacion.

Araya, A. (2017): modelos de planificacién estratégica en la empresa familiar.

Investigacion de tipo
exploratorio cualitativo,
realizada en Costa Rica.

Se encontr6 que, para elaborar
estrategias en empresas familiares, se
debe tener en cuenta la existencia de la
relacion latente entre la propiedad, la
empresa y la familia, lo que evita la
confusién entre el patrimonio
empresarial y el familiar, asi como el
proceso de sucesion. Adicionalmente, la
eleccion de modelos de planeacion
estratégica debe permitir la union y el
mantenimiento del patrimonio comun.

Este estudio da cuenta de la
importancia de la definicion de
estrategias relacionadas con el
equilibrio empresa — familia en la
toma de decisiones y en el ejercicio
de los roles; asi mismo, comprender
la influencia del andlisis sectorial, el
mercadeo Yy las finanzas.

Apaza, E. (2017): plan estratégico de la empresa consultora Grupo Jica Ingenieria y construccién S.A.C, 2017-

2020.

Esta investigacion emplea una

metodologia de tipo
exploratorio y descriptivo con
enfoque cualitativo y

cuantitativo. Para la recoleccion
de datos se aplico la técnica de
la encuesta, revision de
documentos y la observacion.

En este estudio se evidencia que la falta
de un plan estratégico limita el
desarrollo de las organizaciones
estudiadas, pues no se tienen claras las
metas ni la orientacion de estas. Asi la
implementacion del tablero de control
integral permite monitorear el
cumplimiento de metas a través de las
acciones correctivas.

La  implementacién de las
estrategias propuestas a partir del
plan estratégico formulado para
S.E.ILM. S.AS. implica la
capacitacion del grupo de apoyo
ejecutor en la utilizaciéon de
indicadores que permitan conocer el
nivel de desempefio de las areas
funcionales en tiempo real.

Silva, I., Macias, H., & Santamaria, E. (2017): la direccién estratégica como mecanismo de mejoramiento de la
gestion administrativa, caso Conlac-T de la provincia de Tungurahua.

Al evidenciar las falencias con las
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El enfoque que se utilizé dentro
de esta investigacion fue mixto,

de manera que recogid
informacién cualitativa
mediante la técnica de la

observacion a 55 socios de
Conlac-T, y cuantitativa, a
través de la aplicacion de
encuestas a dichos
participantes.

Valencia, G., & Erazo, M. (2016):

Investigacion de tipo
exploratorio cualitativo
realizada en Ecuador vy

orientada a una recopilaciéon de
datos publicados entre 1988 al
2016 en 130 revistas cientificas
de la base de datos de Scopus.

De la investigacion en Conlac-T se
puede determinar que la planificacion
que se efectlia en dicha organizacién no
es efectiva, puesto que no

se logra responder a los factores del
entorno, debido a la no utilizaciéon de
instrumentos de gestién e informacién
poco confiable que no garantiza una
toma de decisiones oportuna.

gue cuenta la empresa en estudio,
una contribucién sustancial que
hace al desarrollo de este trabajo, se
basa en la adecuada
implementacion de herramientas
administrativas y de gestién que
ayuden a optimizar recursos, como
es el Balanced Scorecard, que
permite minimizar los riesgos y
encauzar a SEIM S.A.S. hacia la
sostenibilidad en el largo plazo.

el reto de la planificacién estratégica en las Pymes.

Esta investigacion permitio evidenciar
que la falta de planes estratégicos en
las Pymes genera una ruptura entre
éstas y el contexto social (el
consumidor) lo que trae consigo
pérdidas para ambos actores; de igual
forma, se observa que las empresas no
planean por falta de procedimientos
formales, toma de decisiones asertiva y
calidad de su talento humano; debido a
ello, hay diferencias entre lo que ofrece
la empresay las necesidades reales del
mercado.

RESUMEN

Esta investigacion sirve como base
para la elaboracién del diagnéstico
de SEIM S.A.S., teniendo en cuenta
las falencias que presentan las
pymes; y la importancia de
monitorear ~ constantemente el
entorno para tomar decisiones de
manera eficiente y objetiva.

Las investigaciones seleccionadas para contextualizar la planeacion estratégica en Latinoamérica evidencian que
las empresas deben implementar estrategias innovadoras que permitan aumentar la participacion, la
competitividad y el reconocimiento en el mercado, como la realizacion de alianzas con empresas y/o entidades
gubernamentales ya consolidadas para potencializar asi la ventaja competitiva; con una visién glocal, es decir,
pensando globalmente y actuando localmente.

COLOMBIA

Serrato, A. (2018): aproximaciones tedricas a la planeacion estratégica y contabilidad gerencial como elementos
clave en la gestién de las Pymes en Colombia.

Investigacion de tipo
documental, a partir de la
seleccién de material
bibliografico como libros,

articulos, revistas, entre otros.
Adicionalmente se consultaron
bases de datos tales como
Proquest, Ebsco, Scopus y
Sciencedirect, entre otras, en
las cuales se analizaron

Los hallazgos de este estudio dan
cuenta de que las Pymes no logran
sobrevivir cinco afios después de
constituidas; debido a la falta de
planeacion y gestion administrativa que
impiden el crecimiento y la
sostenibilidad del negocio.

Los resultados de esta investigacion
son Utiles para esta tesis en la
medida que permiten reflexionar
sobre la importancia de Ia
implementacion de la planeaciéon
estratégica en SEIM S.A.S. como
herramienta  para lograr la
sostenibilidad en el largo plazo.
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estudios de los ultimos 20 afios
(1997-2017).

Mendoza, D.; Rojano, Y. & Salas, E. (2016): el pensamiento estratégico como herramienta de innovacion

tecnolégica en las Pymes.

Investigacion de tipo
descriptivo; se tomé una
muestra aleatoria a 95 Pymes
del departamento de la Guajira
y se les aplicé un instrumento
con 30 preguntas.

Esta investigacion obtuvo como
hallazgos que la mayoria de las Pymes
estudiadas en la Guajira no utilizan el
pensamiento estratégico y por ello los
autores plantean recomendaciones en
términos de la aplicacion de modelos
estratégicos que promuevan la cultura
innovadora, y una restructuracion
empresarial que implica la realizacion
de cambios en infraestructura,
comercializacién, disefio, organizacion
y gestion, produccion, personal,
servicios, negocios y marketing.

Actualmente, la gerencia de SEIM
S.A.S. no cuenta con herramientas
que permitan la innovacion de los
procesos. Este articulo ilustra sobre
ciertos modelos estratégicos que
dinamizan la innovacién, como la
escala de caracol, la cual permite
evaluar modelos anteriores e
introducir nuevos, seleccionando el
gque mejor se acomode a los
objetivos de las organizaciones.

Mejia C.; Agudelo, I. & Soto, O. (2016): planeacion por escenarios: un caso de estudio en una empresa de
consultoria logistica en Colombia.

Investigacion de tipo
descriptivo, en donde se
utilizaron encuestas basadas
en analytic hierarchy process
(AHP). Para construir los
escenarios a considerar dentro
de la planeacion de escenarios
se utiliza la metodologia
propuesta por Schwartz en la
version abreviada propuesta
por Phadnis.

Diaz, M.; Ortiz, A. & Vargas, L.

La investigacion es de tipo
exploratoria, y utiliza el método
deductivo-inductivo. La
recopilacion de informacion se
logré6 a partir del analisis de
documentos y la realizacion de
entrevistas a socios de la
empresa objeto de estudio.

Esta investigacion describe el uso de la
metodologia AHP de gran valor para
encontrar ejes importantes para la

creacion de escenarios, y
adicionalmente, contrastar los
resultados para hallar éareas de

oportunidad siendo necesario promover
la flexibilidad y la innovacion.

La planeacion por escenarios
entendida en el contexto colombiano
muestra diversidad de escenarios
aplicables a una empresa para
generar evaluaciones de
inversiones potenciales, con miras a
lograr el fortalecimiento financiero.

(2016): disefio de plan estratégico para la empresa GV Ingenieros S.A.S. (Tesis).

La tesis en cuestion establece que el
correcto desarrollo de un plan
estratégico depende en gran medida de
cada uno de los integrantes del equipo
de trabajo, es decir, cuando se trata de
construir marca |y lograr un
posicionamiento importante, el cliente
interno (colaborador) es tan importante,
muchas veces mas, que el cliente
externo. Es asi como, se debe trabajar
de forma cooperativa, escuchando las
necesidades de cada éarea de la
empresa y Si es pertinente, ajustar
completamente el plan a las
necesidades organizacionales
identificadas.

Esta investigacién da cuenta de lo
primordial que es conocer el entorno
interno a la hora de establecer los
objetivos, ya que después de
realizar el diagndstico, el
compromiso de los participantes en
el proceso; es decir en la
implementacion de las estrategias
debe conducir a SEIM S.AS. al
logro de sus objetivos y al
crecimiento sostenido.
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Sierra, W.; Ortiz, A.; Sierra, K.; Sierra, E.; Rangel, O. & Alvarado, M. (2014): imagen corporativa como elemento
de posicionamiento estratégico en universidades publicas.

Investigacion de tipo
descriptivo correlacional, con
disefio no experimental y de
campo, y el procedimiento con
un enfoque cuantitativo,
utilizando la estadistica
descriptiva para el disefio y
andlisis de los datos con
mediacion tecnolégica, usando
el aplicativo SPSS y la hoja de
célculo Excel. La muestra
consisti6 en 2 directores, 62

coordinadores y 6.864
docentes, miembros de las
universidades publicas,
Universidad del Zulia

(Venezuela) y la Universidad de

la Guajira (Colombia), a
quienes se les aplico una
encuesta.

Esta investigacion permitid evidenciar
que en las universidades estudiadas no
existe una estrategia basada en la
imagen institucional, dado que manejan
un liderazgo conservador en el mercado
y son reconocidas por los precios.
También se observa que no se
preocupan por la generacion de valor
agregado, lo que ha incrementado su
indice de desercion.

La imagen corporativa de SEIM
S.A.S. debe transmitir lo que ésta
desea reflejar; por tal razon, al
elaborar el diagnéstico, debe
tomarse en consideracion el andlisis
del nombre, el logotipo, el slogan y
las diferentes paginas y sitios web
en los que la empresa hace
presencia, con la finalidad de reflejar
la personalidad y los valores que
generen credibilidad y confianza a
los diferentes stakeholders.

Mora, E.; Vera, M. & Melgarejo, Z. (2014): planificacion estratégica y niveles de competitividad de las Mipymes

del sector comercio en Bogota.

Investigacion de tipo
descriptivo analitica, con un
disefio de campo transversal.
El instrumento utilizado para
recolectar la informacion fue el
cuestionario Mapa de
Competitividad del BID,
analizando 209 empresas, de
las cuales 181 eran
microempresas y 28 Pymes.

En el estudio realizado, se observa un
bajo desempefio en las diferentes
dimensiones empresariales
(aprovisionamiento, aseguramiento de
calidad, comercializacidn, contabilidad y
finanzas, recursos humanos, gestion
ambiental, sistemas de la informacion y
planeacion estratégica) lo que afecta
hasta en un 90% la competitividad
global del sector comercio.

Este articulo reafirma los aportes
anteriores, dado que una adecuada
planificacion estratégica para SEIM
S.AS. impacta positiva y
significativamente en todas las
dimensiones organizacionales, lo
gue conduce a que la empresa logre
un mayor nivel de competitividad,;
por ello en esta tesis, el analisis
interno debe abarcar el estudio de
dichas dimensiones.

Torres, D. & Daza, D. (2013): propuesta de planeacion estratégica para la empresa Kholer Ltda. (Tesis).

Investigacion de tipo
exploratorio descriptivo,
desarrollada a partir del

diagnostico de la empresa en
estudio, para lo cual se utilizé el
PCl y POAM como medios de
recoleccion de informacion a 24
empleados y directivos.

Este estudio evidencia que el ambiente
externo es de gran influencia en el
desarrollo de una empresa, pues si el
movimiento del entorno actual no
coincide con el de la empresa y con sus
objetivos, tendera a desaparecer,
motivo por el cual la gerencia debera
mantenerse al tanto de los cambios de
un mercado tan dinamico como en el

Este estudio abre una ventana de
oportunidades estratégicas para
pequefias empresas como SEIM
S.AS., debido a que es
determinante contar con el apoyo
del Estado para poder acceder a
créditos que les permitan
abastecerse de elementos
tecnolégicos que impulsen su
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que se encuentran compitiendo las
empresas actualmente.

RESUMEN

participacion en el mercado, es
decir, debe aprovechar los
beneficios que su ambiente externo
le ofrece.

Los anteriores estudios evidencian la falta de planeacién y gestién administrativa que impiden el crecimiento y la
sostenibilidad, especialmente de las Pymes. De alli la importancia de la puesta en marcha de un plan estratégico
producto del cuidadoso andlisis del entorno y de los aspectos funcionales de la empresa, con miras a generar
estrategias con la participacion de todos, que posibiliten la implantacion de una cultura innovadora que permita
responder a los cambios de un entorno dinamico, logrando asi la sostenibilidad organizacional.

Estos hallazgos constituyen una fuente de informacién valiosa para el desarrollo del plan estratégico de SEIM
S.A.S con miras a lograr mayor rentabilidad y un mejor posicionamiento en el sector de los montajes eléctricos

industriales en el Valle del Cauca.

VALLE DEL CAUCA

Leal, K. (2018): formulacién de un plan estratégico para la empresa mecanica e industrias Leal S.A.S en el periodo

2019 a 2022 (Tesis).

Investigacion de tipo
exploratoria descriptiva,
desarrollada a través de la
observacion de los procesos de
la organizacion y aplicando
entrevistas de tipo
estructuradas,
semiestructuradas y abiertas a
sus colaboradores. Igualmente,
se analizaron registros,
materiales 'y  documentos
institucionales.

La empresa objeto de estudio se
encuentra fuertemente afectada por
aspectos economicos, legales vy
tecnologicos poniendo en evidencia la
necesidad de formular un plan
estratégico en el que los gerentes,
ademas de ser los lideres del proceso,
puedan realizar acompafiamiento a sus
colaboradores en la interiorizaciéon del
mismo a través de la implementacion
de sistemas innovadores y
tecnologicos; esto garantiza que no
hayan reprocesos productivos, lo que
trae consigo una reduccion significativa
en los costos y tiempos de entrega. Sin
embargo, para lograrlo es indispensable
la capacitacion  administrativa y
financiera de los gerentes.

En esta investigacion se resalta la
importancia de alinear los logros de
los colaboradores con los de la
empresa, lo cual sirve de soporte
para que la gerencia de SEIM S.A.S.
formule su plan estratégico con la
participacion de todos a partir de la
interiorizacion de la mision, la vision,
los objetivos generales y por areas
que se desean lograr.

Del mismo modo, esta investigacion
soporta la idea de que es necesaria
la implementacion de métodos y/o
procesos digitales que le ayuden a
crear valor a sus clientes tanto
internos como externos.

Chunga, J.; Marquez, R. & Gonzélez, M. (2018): identificacién de necesidades de fortalecimiento de las micro y
pequefias empresas de la comuna 18 de la ciudad de Santiago de Cali.

La metodologia utilizada es de
tipo exploratorio, no
experimental y el andlisis de la
informacién se realiz6 con base
en categorias de andlisis, lo
que la hace una

Esta investigacion permitié evidenciar
que las empresas analizadas no
realizan sus procesos administrativos y
financieros de manera ordenada, es
decir que las actividades asociadas se
llevan a cabo informalmente, sin
direccién ni control, lo que da como

Los aportes de este estudio
consisten en las diferentes
estrategias que se  podrian
implementar en SEIM S.AS;

especialmente las relacionadas con
el disefio de planes de oferta y/o
precios
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investigacion cualitativa. Como
referentes tedricos se tuvieron
en cuenta autores como Porter
y Nonaka. Para la recoleccion
de la informacién

se construyé un instrumento
tipo encuesta aplicada a 173
Mipymes de cuatro barrios
contiguos del sur de Cali.

resultado margenes de rentabilidad muy
bajos que no les permiten crecer ni
evolucionar, comprometiendo su
sostenibilidad en el largo plazo.

gue impacten de manera directa la
gestién administrativa y financiera
garantizando la sostenibilidad y la
competitividad en el mercado.

Parra, L. (2016): planeacion estratégica para la empresa Estructuradora de Proyectos S.A.S. (Tesis).

Investigacion mixta mediante la
aplicacion del método
inductivo. Se plantea la
bldsqueda de informacion en la
empresa, haciendo uso de la
entrevista  semiestructurada.
Por otro lado, se utilizaron
documentes extraidos de las
bases de datos y el uso de
internet.

Los hallazgos de este estudio
evidencian la necesidad de que la
empresa disefie un plan estratégico que
le permita definir sus objetivos y
fortalecer la relacion entre las areas de
trabajo; pues la falta de este dificulta el
cumplimiento de las tareas, agravado
por la ausencia de una estructura
organizacional y sus correspondientes
cargos bien definidos.

Esta investigacién aporta a este
trabajo de grado, en la medida que
el plan estratégico disefiado para
SEIM S.A.S. permitira la formulacion
y puesta en marcha de una serie de
estrategias que permitiran disminuir
la incertidumbre y potencializar las
fortalezas a partir de los valores
organizacionales.

Garcia, D. & Ladino, W. (2012): disefio de un plan estratégico para la Empresa Cooperativa de Ahorro y Crédito
Siglo XX de la ciudad de Tulua para el periodo 2012-2016 (Tesis).

Investigacion de tipo
descriptivo. La informacion se
recolect6 a través de
entrevistas y encuestas
realizadas al personal directivo
de la empresa.

La empresa objeto de estudio en esta
investigacion formulé su primer plan
estratégico en el 2005; sin embargo,
dada la falta de socializacién de este, no
se tomaron acciones para afrontar
algunas amenazas ni potencializaron
sus fortalezas. Por lo anterior se hizo
necesario actualizar dicho plan para el
periodo 2012 — 2016 acorde a los
cambios en el sector en el cual compite,
con el fin de mejorar su posicionamiento
en el mercado.

Este estudio sirve de soporte para la
gerencia de SEIM S.AS., pues
permite  reflexionar sobre la
importancia de la socializacion de la
planeacion estratégica, pues si ésta
no se difunde desde el mas alto nivel
hacia el operativo, que es en dltimas
el responsable de la ejecucion,
dicha planeacion no logrard los
objetivos propuestos y los
sobrecostos  asumidos  pueden
empeorar la situacion de la
organizacion.

Cifuentes, J. & Urdinola, I. (2011): direccionamiento estratégico de la Empresa de Aseo la Victoria S.A. E.S.P
del Municipio de la Victoria Valle del Cauca (Tesis).

La metodologia empleada para
la realizacion de este trabajo es
inductiva; por medio de la
observacion y andlisis
detallados de los fendémenos
que se presentan en la
organizacion estudiada.

La empresa objeto de estudio carece de
un plan estratégico que especifique los
objetivos; lo cual ha conllevado a no
tener la mejor imagen en el mercado y
al desperdicio de los recursos; factores
agravados por la ausencia de controles
que permitan realizar seguimientos para
ejecutar las acciones correctivas
necesarias.

Esta investigacién da cuenta de la
importancia de la planeaciéon
estratégica y como la aplicacion de
ésta ayuda a impulsar la
competitividad de una organizacion.

Asi mismo, se destaca que el
cumplimiento de las metas
organizacionales dependera

también de las metas establecidas
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para cada una de las areas, pues
éstas deberdn encaminar a la
organizacion al cumplimiento de su
proposito misional.

Garcia, |. (2007): desarrollo de una planeacion estratégica para la cadena productiva de servicios médicos
especializados de estética del Valle del Cauca (Tesis).

El tipo de estudio es
exploratorio; la recoleccion de
datos se realizé6 a través de
citas

Bibliograficas, recursos en
internet y por medio de la
observacion del entorno.

Esta investigacion encontr6 que el
factor mas importante en la demanda
externa  de servicios médicos
especializados en estética es el precio;
dada la gran diferencia que existe por
costos tangibles e imperceptibles a los
ojos del consumidor. Por tal razén, el
sector financiero del Valle del Cauca
debe enfocar sus esfuerzos en dar
facilidades de apalancamiento a
personas de bajos ingresos; de tal
forma que éstas puedan acceder a este
tipo de servicios estéticos y asi obtener

Cuando se trabaja en equipo, los
resultados de rentabilidad son
mayores, es asi como los lideres de
SEIM S.A.S. implicados en la
ejecucion a largo plazo de los planes
propuestos en el plan estratégico
deben enfocarse en establecer
contactos para asociarse a gremios
y crear alianzas estratégicas con
empresas del sector eléctrico, con el
fin de reducir costos, incrementar la
participacion en el mercado y por
ende la rentabilidad.

un mayor nimero de clientes, los cuales
ayuden a generar mayores margenes
de utilidad.

RESUMEN

La planeacion estratégica, asi como el proceso contable y financiero, tienen como propdésito la toma de decisiones
que permite la proyeccion de las empresas. Sin embargo, esto no ha sido suficiente para la generacion de los
resultados esperados, razon por la cual es importante integrar en el plan estratégico para SEIM S.A.S. aspectos
relacionados con la contabilidad financiera y administrativa que permitan ejecutar acciones integrales para
responder al mercado, crecer y ser sostenibles.

Por otro lado, se reconoce que constituir y posicionar una empresa en el mercado colombiano es una ardua labor,
no solo debido a la alta tributacién sino también a la competencia desleal de algunas grandes empresas.

La resefia anterior permite evidenciar que el plan estratégico propuesto para SEIM S.A.S.
debe ser elaborado por el equipo gerencial con la participacion de los jefes de las
diferentes areas, quienes deben ser los responsables de comunicar dicho plan a sus
colaboradores, con el fin de lograr su compromiso en la ejecucién de este. Igualmente,
se hace necesario que en la implementacion no se pierdan de vista la mision, la vision,
los principios y los valores organizacionales que son los preceptos rectores de la
actuacion de la organizacion.

Finalmente, es importante que SEIM S.A.S. como resultado de su plan estratégico defina
estrategias en las diferentes areas funcionales que respondan no solo a la situacion
interna sino también a las demandas de los diversos grupos de interés para garantizar la
efectividad del plan y la sostenibilidad en el largo plazo.

35



6. MARCOS REFERENCIALES

A continuacioén, se presentan los fundamentos tedricos de este proyecto de investigacion
gue estan enmarcados en el proceso administrativo, la planeacion estratégica y las
matrices asociadas, los planes de accion y las areas funcionales de una organizacion.

6.1. Marco Tebrico

6.1.1. Planeacién Estratégica

Conceptualizacion de la planeacion estratégica

Actualmente, la planeacion estratégica es la herramienta principal de las organizaciones,
debido a que genera la posibilidad de enfrentar las contingencias futuras de manera
efectiva, permite establecer una vision clara de los objetivos que se desean alcanzar, las
posibilidades de lograrlos y las actividades a desarrollar. De acuerdo con Mintzberg y
Quinn (1993) “una estrategia, es el patron o plan que integra las principales metas y
politicas de una organizacion, y a la vez establece la secuencia coherente de las acciones
a realizar” (p. 5).

Por otra parte, Luna (2014) establece que la planeacién estratégica es:

“El proceso que consiste en decidir sobre la mision, vision, valores, objetivos y estrategias
de una organizacion, sobre los recursos que seran utilizados y las politicas generales que
orientan a la adquisicién y coordinacion de tales recursos, considerando a la empresa
como una entidad total, en un mediano y largo plazo” (p. 61).

Para David (2013) “la administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de
formular, implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permitan que una
empresa alcance sus objetivos” (p. 5). Las empresas deben contar con un plan
estratégico que les permita tener la oportunidad de llegar al éxito, es el arma del juego
con el cual las organizaciones se enfrentan a las diversas caracteristicas que ofrece el
entorno cambiante.

De igual manera “una estrategia adecuadamente formulada ayuda a poner en orden y
asignar, con base tanto en sus atributos como en sus deficiencias internas, los recursos
de una organizacion, con el fin de lograr una situacion viable y original, asi como anticipar
los posibles cambios en el entorno y las acciones imprevistas de los oponentes
inteligentes” (Mintzberg y Quinn, 1993, p. 5).

En consecuencia, el proceso de planeacién estratégica es normalmente realizado por la
alta direccion por su nivel de complejidad y los efectos y consecuencias directas que tiene
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sobre el presente y el futuro de la organizacion. De acuerdo con Chiavenato (2006) la
planeacion estratégica es aplicada en diferentes niveles organizaciones y cumple con las
siguientes caracteristicas:

e “Esta proyectada a largo plazo, por lo menos en términos de sus efectos y
consecuencias.

e Esta orientada hacia las relaciones entre la empresa y su ambiente, es decir, esta
sujeta a la incertidumbre.

e Incluye la empresa como totalidad y abarca todos sus recursos para obtener el
efecto sinérgico de toda la capacidad y potencialidad de la empresa” (p. 148).

Lo anterior permite evidenciar que el desarrollo e implementacién de la planeacion
estratégica implica el involucramiento de las personas que integran los diferentes niveles
organizacionales; es decir que las estrategias resultantes en dicha planeacion deben
traducirse en estrategias funcionales (planeacion tactica) y éstas a su vez en estrategias
operativas (planeacion operacional) tal como se presenta en la Tabla 2.

Tabla 2. Tipos de planeacion.

Niveles de la Planeacién Tiempo Amplitud
empresa
Institucional Estratégica Largo plazo Enfoca la empresa como totalidad.
Intermedio Téctica Mediano plazo Enfoca cada unidad de la empresa o cada

conjunto de recursos por separado.

Operacional Operacional Corto plazo Enfoca cada tarea u operacién por separado.

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Chiavenato (2001, p. 171).

Adicionalmente, el proceso de planeacién estratégica consta de tres etapas
fundamentales: formulacién, implementacion y evaluacién. La formulacidén estratégica
“es la etapa mas dificil para una empresa dado que implica desarrollar una visién y una
mision, identificar las oportunidades y amenazas externas a la empresa, determinar las
fortalezas y debilidades internas, establecer objetivos a largo plazo, generar estrategias
alternativas y elegir las estrategias particulares que se han de seguir’ (Chiavenato, 2001,

p. 5).

Por otro lado, la implementacion es el proceso en el cual se pone en practica las
estrategias, se desarrollan politicas y se crea una cultura colaborativa que permita que
todos estén alineados con las estrategias implementadas; es decir, es la puesta en
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marcha de todo el sistema social y material con el que cuenta la organizacion
(Chiavenato, 2001, p. 5).

Por ultimo, la evaluacion es el proceso que estudia y determina si las estrategias
aplicadas estan funcionando o no, se mide el desempefio y se aplican acciones
correctivas si son necesarias (Chiavenato, 2001, p. 5), tal como se ilustra en la figura 2.

Figura 2. Modelo integral del proceso de administracion estratégica.

T T T 11
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’7 Formulacion de Estrategias ’7 Implementacién Evaluacion de
de Estrategias Estrategias

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David (2013, p. 14).

En conclusion, para efectos del presente trabajo de grado se denomina proceso
administrativo a las diferentes etapas desarrolladas por la administracion cuya finalidad
es construir herramientas eficaces para identificar y ordenar los objetivos, utilizar y
aprovechar los recursos necesarios de manera adecuada, controlar los procesos para
llevar a cabo los objetivos y medir y modificar las inconsistencias, con el fin de llevar al
éxito a la organizacion.

Origenes de la planeacion estratégica

La palabra estrategia deriva del latin strategia, que a su vez procede de dos términos
griegos: stratos (“ejército”) y agein (“guia”), es decir, estrategias de guerra. Este término
viene siendo utilizado durante afios por los estrategas militares y diplomaticos que
buscaban ejercer el dominio o hegemonia sobre los territorios enemigo. El autor mas

38



destacado por sus contribuciones iniciales al concepto de estrategia fue Sun Tzu (400
a.C.), quien por medio de su libro “el arte de la guerra” planteaba como en el campo de
la guerra los ejércitos formulaban, seleccionaban e implementaban una estrategia con el
fin de vencer a sus enemigos.

Por su parte, Mintzberg y Quinn (1993) establecen, que existen algunas analogias entre
conceptos aplicados por los estrategas militares de aquella época con el pensamiento
estratega moderno, es decir, que las estrategias militares proporcionaron conocimientos
fundamentales a las dimensiones basicas del disefio de la estrategia, como, por ejemplo:

“Las estrategias formales efectivas contienen tres elementos esenciales; (1)
las metas (u objetivos) mas importantes que deban alcanzarse; (2) las
politicas mas significativas que guiaran o limitaran la accion y (3) las
principales secuencias de accion (o programas) que posibilitaran lograr las
metas definidas dentro del limite establecido” (p. 11).

Si bien, los criterios anteriormente descritos establecen un punto de partida significativo
para el pensamiento estratégico, hoy en dia son so6lo elementos conceptuales. Para
muchos investigadores no es preciso establecer una fecha exacta donde surge la
administracion estratégica, pero se pueden establecer algunas fuerzas, tendencias y
fendmenos que permitieron el desarrollo del pensamiento estratégico como se representa
en la figura 3. Surgen asi, las escuelas de pensamiento estratégico propuestas por Henry
Mintzberg, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel.
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Figura 3. Evolucion del Pensamiento Estratégico.
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Fuente: Sanabria (2004, p. 76).

Escuelas de la Planeacion Estratégica

Mintzberg et al (1998) establece que existen diez escuelas del pensamiento estratégico

cada una con maneras diferentes de concebir la estrategia.

El primer tipo son las escuelas normativas o prescriptivas que se ocupan de la forma en
la que se deberian formular las estrategias. Entre éstas se destacan la escuela del disefio,
la escuela de la planeacion y la escuela del posicionamiento, tal como se esbozan en la

Tabla 3.
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Tabla 3. Escuelas normativas o prescriptivas.

Categoria Escuelas Principales exponentes
Escuela del disefio: Selznick (1957); Andrews
“Proceso de concepcion”. (1965).
ESCUELAS Escuela de la planeacién: Ansoff (1965).
NORMATIVAS O “Proceso de formalizacion”.
PRESCRIPTIVAS Escuela del posicionamiento: Schendel,
“Proceso analitico”. Cooper,

Hatten (década 70);
Porter (1980-1985).

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Sanabria (2014, p. 77).

Escuela del Disefo: Esta escuela describe la creacion de la estrategia como un proceso
de concepcién informal, cuya responsabilidad es directamente del lider, quién debe
conocer la organizaciéon en su totalidad y examinar las capacidades internas y las
posibilidades externas para formular la estrategia adecuada como se visualiza en la figura
4. Esta estrategia se ve permeada por las creencias y los valores de los lideres.

Los lideres de esta escuela son Philip Selznick (1957) con su obra “liderazgo en
Administracion y Alfred Chandler (1962) con su obra “estrategia y estructura. Algunos de
los aportes més significativos de esta escuela es el analisis DOFA, concepto de
competencia distintiva, el modelo basico de evaluacion externa e interna, la matriz del
Boston Consulting Group BCG (Henderson, 1970), la matriz 3x3 y la matriz de evaluacion
de la posicion competitiva de la empresa-ADL por Arthur D. Little (citado por Sanabria,
2014, p.69-72).
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Figura 4. Modelo basico de la escuela del disefio.
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Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Roman et al. 2010.

Escuela de la planeacion: aunque esta escuela se desarrolla paralelamente a la escuela
del disefio, concibe la estrategia como un proceso formal independiente y sistematico
inspirado en la teoria de sistemas. Dentro de esta escuela existe un departamento
especializado en planeacién estratégica guiado por un lider, quién analiza las
circunstancias del entorno, percibe la estrategia y la descompone con el fin de plantear
objetivos para cada area funcional (Roman et al. 2010. P. 58) Como se muestra en la

figura 5.
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Figura 5. Modelo basico de la Escuela de Planeacion.
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Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Roman et al. 2010.

Escuela del posicionamiento: concibe la creacién de la estrategia como un proceso
analitico del medio econémico y del mercado competitivo, es decir, los considera
aspectos cruciales para la formulacion de ésta. Aunque esta escuela nacié gracias a los
aportes de Schendel y Hatten (1972), se le atribuye a Michael Porter por los aportes
concebidos en su obra “estrategia competitiva”. Una caracteristica importante de esta
escuela es que establece una cantidad limitada de estrategias denominadas genéricas
(citado por Roman et al. 2010, p. 38).

La segunda clasificacion corresponde a las escuelas positivas o descriptivas que se
dedican a prescribir un comportamiento ideal de la elaboracién de las estrategias. Entre
éstas se encuentran la escuela empresarial o del espiritu empresario, la escuela
cognitiva, la escuela del aprendizaje, la escuela del poder, la escuela cultural y la escuela
ambiental tal como se describen en la Tabla 4.
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Tabla 4. Escuelas positivas o descriptivas.

Categoria Escuelas Principales exponentes
Escuela empresarial o del espiritu Schumpeter (1950);
empresario: Cole (1959).
“proceso visionario”.
Escuela cognitiva: Simon (1947, 1957);
“Proceso intelectivo”. March y Simon (1958).
Lindblom (1959, 1968).
Escuela del aprendizaje: Cyert y March (1963).
“Proceso emergente”. Weick (1969).
Quinn (1980);
Prahalad y Hamel (desde 1990).
ESCUELAS
POSITIVAS O Escuela del poder: Allison (1971);
DESCRIPTIVAS  “Proceso de negociacion”. Pfeffer y Salancik (1978);
Astley (1984).

Escuela cultural:
“Proceso colectivo”.

Rhenman y Normann (finales de los
afos sesenta, en Suecia).

Escuela ambiental:
“Proceso reactivo”.

Hannan y Freeman (1977); los tedricos de la
contingencia: Alfred Chandler, Tom Burns,
G.M. Stalker, Paul Lawrence, Jay W. Lorsch
(1960) y Joan Woodward (1950).

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Sanabria (2014, p. 77).

Escuela empresarial o del espiritu empresario: establece la creacion de la estrategia
como un proceso visionario. El primer autor dentro de este pensamiento econémico, que
puso al empresario en un lugar predominante fue Joseph Schumpeter (1950), quien
introdujo su famosa nocién de “destruccion creativa” (citado por Sanabria, 2014, p. 45).
El lider es el agente principal de esta escuela, quien debe ser visionario, inspirador y guiar
a todos en la consecucion de los objetivos.

Escuela cognitiva: la creaciéon de la estrategia se concibe como un proceso mental,
otorgandole gran importancia a la mente del estratega. Esta corriente afirma, que las
personas toman decisiones especificas de acuerdo con sentimientos o emociones que lo
gobiernan; asi, “el estado interior del estratega determina la forma como éste interpreta
y analiza el entorno” (Fernandez, 2010, p. 217).

Al respecto, Mintzberg et al (1998) expresa que los estrategas son autodidactas y que
sus decisiones son basadas en la experiencia directa, es decir, que éstas se ven
permeadas por emociones, experiencias y perjuicios, lo que, a su vez limita el
pensamiento. El psicoanalisis fue la principal corriente de la escuela cognitiva. Por otro
lado, Simon (1947) concibe el arte de administrar como una herramienta necesaria en las
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organizaciones cuando la racionalidad prima sobre la toma y ejecucion de decisiones y
afirma que ésta constituye una de las mayores fortalezas para el crecimiento de las
compainias.

Escuela del aprendizaje: concibe la creaciébn de la estrategia como un proceso
emergente que surge a partir de la adaptacion y el aprendizaje colectivo; mas que
formular una estrategia se trata de generar un aprendizaje continuo para llevar a cabo
ese proceso.

Se plantea que “la escuela de aprendizaje esta acorde con la idea de que los cambios o
situaciones que ocasionan nuevas estrategias se dan dia a dia y no estan proyectados
en un plan formal; que es lo que hacen los directivos o cualquier otro miembro de la
organizacion” (Sanabria, 2014, p. 52).

Su primer exponente fue Charles Lindblom (1959) con su obra la ciencia de salir del paso,
seguido por James B. Quinn (1980) con su obra estrategias para el cambio:
incrementalismo I6gico; en la cual expuso que el gerente era el responsable principal de
la formulacién estratégica y de su ensefianza; y que los cambios del entorno le obligan a
tomar decisiones rapidamente y a adaptarse.

Escuela del poder: concibe la estrategia como un proceso de negociacion que aporta
resultados favorables para la organizacion y lo que permite es analizar las redes de poder
existente y las posibles alianzas,

“la politica se vuelve sinbnimo del aprovechamiento del poder en formas que
no son las puramente econémicas, Si se tiene en cuenta que, en la préactica,
el poder y la politica nunca han estado ausentes de las organizaciones, por
ello esta escuela enfoca la creacion de la estrategia como un proceso de
negociacion que se puede dar, ya sea entre grupos dentro de una
organizacion o en el ambiente externo” (Roméan et al. 2010. P. 58).

Escuela cultural: concibe la estrategia como un proceso colectivo y de cooperacién. Los
elementos fundamentales en los que se establece el pensamiento estratégico son la
interaccién social, las creencias y los valores compartidos que siendo Unicos los
diferencian de cualquier otro sistema y que se adquieren en un proceso de asimilacion
organizacional. Mintzberg et al (1998) sefiala que a diferencia del poder que fragmenta
la organizacion, la cultura es el proceso por el cual se integran todos los organismos que
la componen, ademas sefala, que la ventaja en el mercado se establece con recursos
originales e imposibles de imitar que se fortalecen por la cultura.

Escuela ambiental: concibe la estrategia como un proceso reactivo del analisis de las
fuerzas que componen el contexto externo de la organizacion, es decir, las estrategias
se establecen con base en las interacciones con el entorno. El lider se establece como
el visionario capaz de comprender el entorno y generar estrategias que permitan
adaptarse a las circunstancias. De acuerdo con Mintzberg et al (1998) esta escuela se
basa en la teoria situacional o contingente debido a su dependencia de las influencias
externas.
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La ultima clasificacion corresponde a las escuelas transformativas o integradoras que
integran el proceso de elaboracion de las estrategias con el contenido de éstas, las
estructuras organizacionales y el entorno. Dentro de este tipo se encuentra la escuela de
la configuracion, que concibe la estrategia como un proceso de transformacion, en la cual,
se establece que las organizaciones funcionan eficientemente porque estan permeadas
por caracteristicas diversas que se complementan entre si. Chandler (1962) fue el primer
exponente de esta escuela, quien propone que se deben unir todas las fuerzas que
afectan la organizacion para revolucionar la estructura organizacional. Otros exponentes
fueron Miles y Snow (1978) y Mintzberg et al (1998).

Esta escuela tiene una vision mas amplia debido a que pretende integrar el proceso de
disefio o elaboracion de la estrategia con el contenido de la estrategia, la estructura
organizacional y su contexto, en las diferentes etapas de crecimiento o desarrollo de una
organizacion. Segun Mintzberg et al (1998), las estrategias deben formularse teniendo
en cuenta los aportes de las diferentes escuelas. Ademas, el lider juega un papel
importante, pues es quien debe velar por la estabilidad de la organizacion y reconocer
cuando haya la necesidad de transformacion.

Se concluye, que el pensamiento estratégico ha tiene un largo recorrido de evolucion que
ha sido permeado por contextos econdmicos, politicos y sociales diferentes. Las escuelas
del pensamiento estratégico han creado un punto de partida para el analisis, la eleccion
y ejecucion de las estrategias organizaciones, sin embargo, una de las escuelas mas
significativas en la actualidad es la escuela de la configuracién debido a que las
estrategias organizacionales son dinamicas y cambian de acuerdo con los contextos y
las estrategias de la competencia y es asi como se ajustan las estructuras con el fin de
responder a aquellas exigencias con éxito.

6.1.2. Matrices de andlisis interno y externo

En este apartado se presentan las herramientas de andlisis situacional que permiten
conocer el ambiente interno y externo de la organizacion, con el fin de formular un plan
estratégico coherente y adaptado tanto a las necesidades de ésta como del entorno,
caracterizado por las demandas de los diferentes grupos de interés, que deben ser
satisfechas para garantizar sus aportes y por ende lograr la sostenibilidad en el largo
plazo.

Asi, se presentan las matrices de analisis interno que corresponden al analisis de las
capacidades internas y la matriz de evaluacion de los factores internos (EFI); y las
matrices de andlisis externo que integra la matriz de evaluacion de los factores externos
(EFE) y el modelo de las cinco fuerzas de Porter.
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Anadlisis de las capacidades internas

EL andlisis de las capacidades internas tiene como objetivo la identificacion y la
evaluacion de las fortalezas y debilidades de “las areas funcionales de la organizacién
como administracion, marketing, finanzas y contabilidad, produccion y operaciones,
investigacion y desarrollo, y de sus sistemas de informacién” (David, 2013, p. 94).

Las fuerzas internas claves difieren de cada organizacion y estan ligadas a su razon de
ser o su especializacion, de tal forma que, se convierten en fortalezas dificiles de igualar
o imitar por la competencia. David (2013) denomina estas fortalezas como competencias
distintivas cuyo provecho genera ventajas competitivas. El analisis de las capacidades
internas conlleva un proceso que de acuerdo con David (2013) se estructura como se
muestra en la figura 6.

Figura 6. Proceso de analisis de las capacidades internas.

debilidadesen los
departamentos funcionales « Participaciénactiva

~— — de los gerentes y
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diferentes agentes

e S fortalece el proceso de
comunicacion

——:; LRecopilar‘ asimilary evaluarw
J

informacién acerca de las
operaciones de la empresa

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David (2013).

Dicho proceso implica el estudio de tres dimensiones del comportamiento administrativo
de la organizacion:

a. Diagnostico del proceso administrativo a nivel global de la empresa considerando
la planeacion, la organizacion, la direccién y el control.

b. Andlisis de la cultura organizacional.

c. Andlisis de la situacion de la empresa, considerando las areas estratégicas:
gestion de produccion (que incluye la gestion de calidad), gestion de mercadeo,
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gestion financiera y gestion administrativa (que cobija la gestiéon del talento
humano). Este analisis se centra en cdmo se administra la organizacion y cuéles
son los resultados de su desempefio.

Con el fin entonces de extractar las fortalezas y debilidades que posee una organizacion
se presentan algunas preguntas Utiles a manera de listas de verificacion, tomando en
cuenta las tres dimensiones del analisis interno, las cuales son una adaptacion de las
guias metodoldgicas planteadas por David (2013):

Diagndstico del proceso administrativo

¢La organizacion tiene definidas la mision, la vision y los objetivos que se desean
alcanzar?

¢La organizacion ha definido las estrategias que permitirdn alcanzar los
objetivos?, ¢por quién fueron definidas?, ¢han sido comunicadas a todo el
personal?

¢, Cudles son los procesos claves en la organizacién?, ¢corresponden a los
factores de éxito del sector en el cual compite la organizacion?

¢, Quién realiza la planeacion en la organizacion y quien ejecuta los planes?

¢, Como esté organizada la empresa?, ¢ existen funciones definidas para cada area
de la organizacion?

¢Es apropiada la estructura de la organizacién?, ¢posibilita la delegacion y el
empoderamiento para que los colaboradores tomen sus propias decisiones?

¢, Son claras las descripciones y las especificaciones de los puestos?

¢Existen asesores externos en la estructura de la organizacién?, ¢en qué
campos?, ¢como se da la asesoria?

¢, COmo se da el proceso para tomar las decisiones importantes en la organizacion?
¢Las normas, procedimientos, manuales, controles, que se tienen en la
organizacion, son lo estrictamente necesarios, como para permitir trabajar con
agilidad?

¢La gerencia motiva al personal?

¢La gerencia propicia un buen ambiente de trabajo?

¢ Son adecuados los sistemas de evaluacion del desempefio de las personas en
el trabajo?

¢, Son eficaces los mecanismos de recompensas y de control de la organizacion?
¢Por qué y para qué se hace control en la empresa y cuales son las caracteristicas
del sistema implantado?

¢, Se han definido los controles sobre las areas y factores clave de desempefio?

¢, Se han establecido indicadores que permitan medir los resultados de la gestion?
¢Para qué utiliza la informacion que se obtiene en la medicion?, ¢es util para
establecer correctivos y/o reformular los planes?
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Analisis de la cultura organizacional

¢, Cuales son los valores, creencias, tradiciones o patrones de comportamiento que
caracterizan el desempefio y el modo de operar de la empresa?, ¢ se han difundido
en el personal estos valores?

¢ Es alta la moral de los colaboradores?

¢La rotacion de personal y el ausentismo se mantienen en un nivel bajo?

¢, Como es el ambiente de trabajo?

¢, Cuales son las expectativas e intereses de los socios y directivos de la empresa?
¢La organizacion estimula la formacion personal y profesional de los
colaboradores en forma permanente?

¢Los conflictos que se presentan entre personas o0 entre grupos se solucionan
oportunamente, procurando arreglos satisfactorios para las partes involucradas y
el acercamiento entre ellas?

(A las personas que se distinguen en la organizacion, por ejemplo: por su
creatividad, su productividad, la calidad de su trabajo, etc., se les valora, se les
destaca o se les incentiva, ¢,en una u otra forma?

Andlisis de la situacién de la organizacion

Gestion de produccién

e (Cual es el sistema de produccion predominante en la organizacion?

e /Los suministros de materias primas, partes y componentes son confiables y
razonables?

e /Las instalaciones, el equipo, la maquinaria y las oficinas estan en buenas

condiciones?, ¢se les realiza mantenimiento?, ¢cada cuanto?, ¢de qué tipo:

preventivo o correctivo?

¢ La organizacion cuenta con capacidad tecnolégica?

¢, Son eficaces las politicas y los procedimientos de control de calidad?

¢, Se realizan programas de produccion?, ¢como se controla su cumplimiento?

¢Qué area estd encargada de realizar las compras?, ¢cémo se realiza el

proceso?, ¢es agil y oportuno?

¢ Existen bases de datos sobre proveedores?

e /Se realizan actividades de investigacion y/o experimentaciones dirigidas a
mejorar los productos o servicios?

e /Son adecuados los sistemas de computo y de administracion de la
informacion?

Gestion de mercadeo

e (Cuales son los principales mercados de la organizacion?

e ;Los mercados estan segmentados eficazmente (tipo de compradores,
ubicacion geografica, motivacion de los usuarios o consumidores, poder
adquisitivo) ?, ¢se han definido estrategias por segmento?, ¢ cuales son?
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¢, Cudles son sus principales clientes?, ¢, qué participacion tiene en el total de sus
ventas?

¢, Cual es la participacion en el mercado?, ¢como es el comportamiento de las
ventas de sus principales productos?

¢,Cuales son los productos mas y menos rentables?

¢ Se han establecido objetivos de ventas?, ¢como se fijan los precios de los
productos?, ¢,son adecuados?

¢La organizacion cuenta con una organizacion eficaz de ventas?

¢ La organizacion realiza investigaciones de mercado?

¢ La calidad del producto y el servicio al cliente son buenos?

¢La organizacion cuenta con una estrategia eficaz para promocion, publicidad y
divulgacién de sus productos o servicios?, ¢ a través de qué medios lo hace?

¢, Se hacen controles sobre las ventas?, ¢,son oportunos?

Gestion financiera

¢ La organizacion realiza planeacion y control financiero?

¢ La organizacion cuenta con planes de inversién?, ¢ realiza el control de éstos?
¢ La organizacion posee planes de financiamiento?, ¢ realiza el control de éstos?
¢ La organizacion préctica regularmente un andlisis financiero dirigido a conocer
su situacion financiera?

¢ La organizacion posee un equilibrio financiero a corto y largo plazo?

¢La organizacibn ha establecido un sistema de costos operativos y
administrativos?

¢La informacién contable es oportuna, confiable y se utiliza como herramienta
para tomar decisiones?

¢Los directivos de la empresa les dan importancia a las relaciones con los
bancos?

¢Larentabilidad de las ventas, los activos, la situacién de liquidez, la rotacién de
cartera, el comportamiento de los costos es satisfactorio?

¢La capacidad de autofinanciacion resultante es suficiente para sustentar la
estructura financiera general y los proyectos de inversion?

Gestion administrativa

Integracion de personal

¢La organizacion lleva a cabo la caracterizacion de los puestos de trabajo?,
¢ establece los requisitos de los cargos, basada en la caracterizacién?

¢La organizacién realiza todo el proceso de reclutamiento (fuentes de
reclutamiento), seleccion (entrevistas, referencias, pruebas, examenes médicos)
y contratacion del personal (elaboracion de los contratos) ?, ¢si no es asi, que
entidad se encarga de estos procesos?
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¢La organizacion lleva a cabo la induccidén en el puesto de trabajo y en la
organizacion a sus nuevos colaboradores?, ¢ aplica a sus nuevos colaboradores
el periodo de prueba?

Desarrollo del personal

¢ La organizacion identifica las necesidades de capacitacion del personal?

¢La organizacion cuenta con un plan de capacitacion?, ¢ Lo lleva a cabo?

¢La organizacion tiene un plan de promocion de su personal?

¢La organizacion apoya en tiempo y/o financieramente a su personal para
capacitarse en programas externos de formacion profesional o de educacién
secundaria y superior?

¢ La organizacion cuenta con una estructura que le permita definir los salarios de
sus colaboradores?

¢La organizacion lleva a cabo la evaluacion de desempefio de sus
colaboradores?

¢La organizacién tiene establecido un plan de estimulos para sus
colaboradores?

Bienestar del personal

¢La organizacion tiene establecida una escala de salarios?

¢La organizacion maneja un nivel salarial y de prestaciones similar al de las
empresas del sector?

¢La organizacion brinda la estabilidad laboral necesaria para que su personal
desempeirie su trabajo con tranquilidad?

¢La organizacion paga la prima de servicios, el auxilio de cesantia y el auxilio de
transporte establecido por la Ley?, ¢ concede a sus trabajadores las vacaciones
establecidas por la Ley?

¢La organizacion realiza los aportes parafiscales establecidos por la Ley?

¢La organizacion afilia a sus trabajadores al Sistema General de Salud, al
Sistema General de Pensiones y al Sistema General de Riesgos Profesionales?
¢La organizacion cuenta con Reglamento de Higiene y Seguridad Industrial?
¢Las condiciones fisicas de trabajo (ruido, iluminacion, temperatura, ventilacion)
son satisfactorios?, ¢las condiciones de trabajo propician los accidentes y/o
enfermedades profesionales?

Relaciones laborales y con empleados

¢El personal conoce la mision, la vision, las politicas y las estrategias de la
empresa?

¢ La estructura organizacional permite la integraciéon de individuos y grupos?
¢Los colaboradores tienen la posibilidad de informarse en forma oportuna y
objetiva, opinar liboremente y tomar parte en las decisiones?
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e Las relaciones interpersonales que se dan en la empresa son las mejores?

e (El personal considera que el trabajo que realiza es gratificante?, ¢ el personal
tiene sentido de pertenencia hacia la empresa?

e Laempresa cuenta con un buen clima organizacional?

Una vez la direccion de la empresa responde los anteriores interrogantes, puede
complementar su andlisis interno, haciendo uso de las matrices que presentan los
aspectos a evaluar segun las capacidades de la organizacion, como son: la capacidad
gerencial y organizacional; la capacidad competitiva y de mercados; la capacidad
financiera y la capacidad de produccion, investigacion y desarrollo. Cada una de las
variables debe ser analizada a la luz de si es una fortaleza o una debilidad de la
organizacion, definiendo al mismo tiempo su impacto para la organizacion (alto, medio o
bajo), cuyos factores que obtuvieron un impacto alto son aquellos que integraran la matriz
de evaluacion de los factores internos EFI.

Matriz de evaluacién de los factores internos (EFI)

La matriz de evaluacion de los factores internos es un Instrumento que sintetiza las
debilidades y fortalezas identificadas y evaluadas en la organizacion y que de acuerdo
con David (2013) se desarrolla en cinco pasos:

e Realizar una lista de 15 a 20 factores de éxito identificados en el analisis interno
gue incluyan fortalezas y debilidades.

e Asignar una puntuacion de 0.0 (sin importancia) hasta 1.0 (muy importante) a cada
factor respecto a la importancia que representa para el éxito en la organizacion.

e Asignar una calificacion a cada factor entre 1y 4, donde 1 = debilidad mayor, 2 =
debilidad menor, 3 = fortaleza menor y 4 = fortaleza mayor, asi pues, las
calificaciones se refieren a la empresa y las puntuaciones se refieren a la industria
0 sector en el que la empresa objeto de estudio compite.

e Multiplicar las puntuaciones de cada factor por su calificacion para determinar una
puntuacion ponderada.

e Sumar las puntuaciones ponderadas de cada variable.

El puntaje ponderado total puede estar entre 1,0 (bajo) hasta 4,0 (alto), con un puntaje
promedio de 2,5. Cuando el resultado esta muy por debajo de 2,5 significa que la
organizacion es débil internamente, mientras que, si éste es muy superior a 2,5, indica
gue la organizacion tiene una posicion interna fuerte.
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En la Tabla 5 se presenta un ejemplo de matriz EFl para una empresa manufacturera,
gue produce alimentos para animales.

Tabla 5. Ejemplo matriz de evaluacion de factores internos para una empresa
manufacturera.

Factores internos clave

Fortalezas

1. Buena reputacion con los proveedores.

2. El manejo de inventarios de materia prima,
producto en proceso y producto terminado
ha permitido racionalizar el almacenaje, la
distribucién y el control.

3. Produccién flexible que permite elaborar
productos a gusto del cliente.

4. Lagerencia de la organizacion conoce muy
bien el sector en el que compite, lo que ha
llevado a tomar buenas decisiones.

5. La organizacién cuenta con un excelente
manejo financiero (alta liquidez y minimo
endeudamiento).

Debilidades

6. La posibilidad de acceder a capital de
trabajo mediante créditos no se ha
aprovechado.

7. Los costos y gastos fijos en los que incurre
la organizacién son muy altos, lo que incide
directamente en el nivel de utilidades.

8. Inadecuada politica de recaudos y de
otorgamiento de créditos a clientes.

9. La falta de capital de trabajo impide la
presencia de la organizacién en otras
regiones del pais.

10. Ausencia de estrategias que permitan

competir sostenidamente en el sector.

TOTAL

Ponderaciéon

0,13

0,10

0,12

0,09

0,06

0,10

0,12

0,08

0,09

0,11

1,0

Clasificacién

Puntuaciones
ponderadas

0,39

0,30

0,48

0,27

0,24

0,10

0,12

0,16

0,09

0,22

2,37

Fuente: Agudelo s.f. a partir de David (2013, pp. 158 — 159).
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Analisis de las capacidades externas

El andlisis de las capacidades externas permite identificar y evaluar factores sobre los
cuales las organizaciones no tienen control, involucra una lista limitada de oportunidades
y amenazas claves que enfrenta la compaifiia; el término limitada alude a que “la auditoria
externa no tiene por objetivo desarrollar una relaciéon exhaustiva de los factores que
pudieran influir, en el negocio, sino identificar variables claves que ofrezcan respuestas
susceptibles de implementacién” (David, 2013, p. 62). El objetivo principal de las
auditorias externas es aprovechar las oportunidades externas y mitigar el impacto de las
amenazas externas.

Algunas de las fuerzas claves que se pueden identificar son: fuerzas econémicas; fuerzas
sociales, culturales, demograficas y ambientales; fuerzas politicas, gubernamentales y
legales; fuerzas tecnoldgicas y fuerzas competitivas (David, 2013).

Estas fuerzas externas tienen influencia en las estrategias de posicionamiento
econOmico, los tipos de productos o servicios que se ofrecen, la demanda del
consumidor, el nivel de precios, la fuerza de la competencia, entre otros.

David (2013) establece que el desarrollo de la matriz externa implica que la compafiia
deba,

en primera instancia, recabar informacion relevante sobre la competencia y sobre las
tendencias de mercado en cada una de las fuerzas competitivas, y, en segundo lugar,
evalué y asimile la informacion encontrada. En este analisis se desarrolla el enfoque de
la organizacion industrial que le otorga relevancia a los factores externos en la creacion
y sostenibilidad de la ventaja competitiva.

Las herramientas comunmente utilizadas para analizar el contexto son la matriz de
evaluacion de factores externos EFl y el modelo de las cinco fuerzas de Porter, las cuales
se explican a continuacion.

Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

Esta matriz permite a los estrategas o gerentes resumir y evaluar la informacion de los
entornos: econdémico, sociocultural, demogréfico, ambiental, politico, juridico, tecnologico
y competitivo. Segun David (2013), la elaboracion de esta matriz consta de 5 pasos:

e Realizar una lista de factores criticos identificados en la auditoria externa, los
cuales se clasifican en oportunidades y amenazas.

e Asignar a cada factor una puntuaciéon entre 0,0 (no importante) y 1,0 (muy
importante), respecto a la relevancia que tienen los factores para alcanzar el éxito.
El peso asignado indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar
el éxito en la industria de la empresa.
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e Asignar a cada factor externo una puntuacion de 1 a 4, pues el objetivo es indicar
si las estrategias que se implementan en la empresa estan respondiendo con
eficacia al factor: una respuesta mala (1); una respuesta media (2); una respuesta
superior a la media (3) y una respuesta superior (4).

e Multiplicar la puntuacion y la calificacion para obtener un resultado ponderado.

e Sumar las calificaciones ponderadas para obtener el total ponderado.

Sin importar el numero de oportunidades y amenazas clave incluidas en la matriz EFE,
el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4,0 y el total ponderado
mas bajo posible es 1,0. El valor del promedio ponderado es 2,5.

Una puntuacién ponderada de 4,0 significa que la organizacién responde de manera
eficaz a las oportunidades y amenazas; por el contrario, una puntuacion de 1,0 indica que
la empresa tiene problemas a la hora de capitalizar las oportunidades y mitigar las
amenazas.

En la Tabla 6 se presenta un ejemplo de matriz EFE para una empresa exportadora de
alimentos organicos.
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Tabla 6. Ejemplo matriz de evaluacion de factores externos para una empresa
exportadora de alimentos organicos.

Factores determinantes del éxito Peso Calificacion Peso
Ponderado
Oportunidades
1. Latendencia de un estilo de vida saludable. 0,07 3 0,21
2. El tratado de libre comercio entre Estados Unidos y 0,07 2 0,14
Canada esta fomentando el crecimiento.
3. Elingreso disponible esta creciendo 4% al afio. 0,11 1 0,11
Los consumidores estan dispuestos a pagar mas por 0,14 4 0,56
productos naturales.
5. La maquinaria nueva puede mejorar el ciclo de vida del 0,09 4 0,36
producto.
Amenazas
1. Los mercados japoneses estan cerrados para muchos 0,10 2 0,20
productos del pais.
2. Lacomunidad europea ha impuesto tarifas nuevas. 0,12 4 0,48
3. El mercado venezolano no es politicamente estable. 0,08 3 0,24
4. El apoyo del gobierno para las empresas esta 0,13 2 0,26
disminuyendo.
5. Larevaluacién del peso. 0,10 1 0,10
Total 1,00 2,66

Nota:

(1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor,
donde: 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la mediay 1
= la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2,66 esta por arriba de la media de 2,50.

Fuente: Aguilar s.f. a partir de David (2013, p. 111).

Modelo de las cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Michael Porter estudia las técnicas del
analisis de la industria o sector industrial, definido “como el grupo de empresas que
producen productos que son sustitutos cercanos entre si” (Porter, 1999, p. 25), con el fin
de hacer una evaluacion de los aspectos que componen el entorno del negocio, desde
un punto de vista estratégico. Esta metodologia permite conocer el sector industrial
teniendo en cuenta varios factores como: rivalidad entre empresas competidoras, entrada

56



potencial de nuevos competidores, desarrollo potencial de productos sustitutos, poder de
negociacion de proveedores y poder de negociacion de clientes (Figura 7).

Figura 7. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Desarrollo potencial
de productos
sustitutos

A

Poder de Rivalidad de Poder de
negociacion de los empresas negociacion de los
proveedores competldoras clientes

Entrada potencial de
nuevos
competidores

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David (2013) a partir de Porter (2008).

Rivalidad entre empresas competidoras: David (2013) considera que esta es
quizas la més poderosa de las cinco fuerzas competitivas, razon por la cual, las
organizaciones deben analizar e implementar estrategias efectivas que le permitan
mantener su posicion en el mercado; pues “la estrategia de una empresa
Unicamente puede tener éxito en la medida en que le proporcionen una ventaja
competitiva sobre las estrategias de las empresas rivales” (p. 76).

Algunas de las condiciones que intervienen en el fortalecimiento de la intensidad
de la rivalidad de empresas competidoras son: alto nimero de competidores,
crecimiento lento de la industria, costos fijos y de almacenamiento elevados, falta
de diferenciacién, elevados intereses estratégicos, competidores diversos y
fuertes barreras de salida. Aquellas condiciones con mayor influencia determinan
la rentabilidad del sector y a su vez, configuran puntos de partida para la
elaboracion de la estrategia.

Entrada potencial de nuevos competidores: representa la posibilidad de nuevos
competidores en el mercado, que introducen nuevas capacidades que le permiten
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adquirir participacion en el mismo, de manera que, ejercen presion sobre las
estrategias competitivas establecidas principalmente en precios, costos e
inversion.

Porter (2008) plantea que “la entrada de nuevos competidores pone limites a la
rentabilidad potencial de un sector. Asi, cuando la amenaza es alta, los actores
establecidos deben mantener los precios bajos e incrementar la inversion para
desalentar los nuevos competidores” (p. 3).

Algunas de las barreras de entrada propuestas por Porter (2008), que pueden
alentar o restringir la entrada de nuevos competidores son: la economia de escala
(a mayor cantidad comprada menor costo) por parte de la demanda; costos para
los clientes por cambiar de proveedores; requisitos de capital necesarios para
entrar a competir en el mercado; ventaja de los actores establecidos
independientemente de su tamafio acceso desigual a canales de distribucion y
politicas gubernamentales restrictivas

El poder de los proveedores: el poder de negociacion de los proveedores en una
industria puede ser fuerte o débil dependiendo de las condiciones del mercado en
la industria del proveedor y la importancia del producto que ofrece. Los
proveedores tienen un poder en el mercado, cuando los articulos ofrecidos
escasean y los clientes generan una gran demanda por obtenerlos, llevando a los
clientes a una postura de negociacién mas débil, siempre que no existan buenos
sustitutos y que el costo de cambio sea elevado. El poder de negociacién del
proveedor disminuye cuando los bienes y servicios ofrecidos son comunes y
existen sustitutos. Algunas caracteristicas que hacen a los proveedores poderosos
son: concentracién y diferenciacion alta de los productos en el sector que vende;
los ingresos del proveedor no dependen exclusivamente del sector; el cambio de
proveedor para los clientes implica altos costos fijos; los productos ofrecidos no
tienen sustitutos; Los proveedores venden un producto que es un insumo
importante para el negocio del comprador y el grupo proveedor representa una
amenaza de integracion hacia adelante (Porter, 2008).

El poder de los clientes: “los clientes poderosos son capaces de capturar mas
valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores servicios
(lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los participantes del
sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del sector” (Porter,
2008, p. 5). Algunas de las caracteristicas que aumentan el poder de los
compradores son: pocos compradores 0 sus compras se realizan en volimenes
altos; el mercado tiene productos poco especializados; los costos por cambiar de
proveedor son bajos; los compradores pueden fabricar sus productos por si
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mismos (integracion hacia atras); y los clientes compran una parte sustantiva del
producto total de la industria (Porter, 2008).

e Desarrollo potencial de productos sustitutos: los productos sustitutos son
aquellos que pueden cumplir la misma funcion o similar que el producto del sector,
y cuando su amenaza es alta la rentabilidad para los productos establecida se ve
afectada. La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente este continuamente
comparando calidad, precio y desempefio esperado frente a los costos
cambiantes. Cuando el competidor logra diferenciar un bien o servicio en las
dimensiones que los clientes valoran, puede disminuir el atractivo del sustituto
(Porter, 2008).

En resumen, todas las organizaciones se enfrentan a fuerzas econdmicas, sociales,
demograficas, culturales, politicas, tecnologica y competitivas diferentes y un proceso de
evaluacion externa les proporciona informacion clave para comprender mejor el entorno
y afrontar los contantes cambios que presenta, y la identificacion de sus fortalezas y
debilidades le permite crear herramientas efectivas para convertir sus oportunidades en
fortalezas y contrarrestar las consecuencias que podrian causar las amenazas.

A continuacion, se presentan las matrices de formulacion estratégica que se desarrollaran
en este trabajo de grado, las cuales permitirdn contrastar los aspectos internos (fortalezas
y debilidades) con los factores externos (oportunidades y amenazas) con el fin de generar
las estrategias a implementar en la organizacién objeto de estudio, que, en este caso, es
SEIM S.A.S.

6.1.3. Matrices de formulacidon de estrategias

Las matrices de formulacion estratégica son un conjunto de herramientas analiticas que
le permiten a las organizaciones seleccionar la estrategia adecuada de acuerdo con el
conjunto de productos o servicios que ofrezca; pues “el andlisis y la eleccion de
estrategias tiene como propésito determinar los cursos de accidén alternativos mas
apropiados para que la empresa logre sus objetivos y su mision” (David, 2013, p.172).

Para comprender la utilidad de estas herramientas, David (2013) establece una matriz
integral para la formulacion de estrategias que se divide en tres etapas: (1) etapa de los
insumos, (2) etapa de adecuacion y (3) etapa de decision. La etapa de insumos
recolecta la informacion basica para la formulacion de estrategias y esta integrada por
las siguientes matrices: matriz de evaluacion de los factores externos EFE, matriz de
evaluacion de los factores internos EFI y matriz de perfil competitivo MPC.

La etapa de adecuacion permite generar estrategias de acuerdo con los factores
suministrados en la etapa anterior. Est4 etapa esta integrada por la matriz de fortalezas,
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oportunidades, debilidades y amenazas FODA, la matriz de posicion estratégica y
evaluacion de acciones PEYEA, la matriz del Boston Consulting Group BCG, la matriz
interna-externa IE y la matriz de la estrategia principal; por ultimo, la etapa de decision
es en la cual se elige la estrategia viable de acuerdo con el andlisis de las etapas
anteriores, y esta integrada por la matriz cuantitativa de la planificacion estratégica
(MCPE) como se muestra en la tabla 7.

Tabla 7. Matriz integral para la formulacion de estrategias.

ETAPA 1: ETAPA

DE INSUMOS
i i6 Matriz de evaluacion
Matriz de evaluacion Matriz de perfil e e
de factores externos titivo (MPC e los factores
(EFE) competitivo ( ) internos (EFI)
ETAPA 2 : ETAPA DE
Matriz de Matriz de ADECUACION
fortalezas, S _ )
oportunidades, es?;i’éc';r; Matriz de Boston Matriz Interna — Mairlztde_ la
debilidades y g1y Consultig Group Externa IE estrategia
evaluacion de la BCG principal
amenazas accion (PEYEA)
(FODA)

ETAPA 2 : ETAPA DE
DECISION
Matriz cuantitativa de la
planificacion estratégica
(MCPE)

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David (2013, p. 174).

Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas FODA

Esta matriz permite realizar un diagnostico de todos los factores relacionados con el
entorno interno y externo de la organizacion a partir de la identificacion de las fortalezas,
las oportunidades, las debilidades y las amenazas. Ademas, la matriz FODA se puede
emplear para establecer una tipologia de estrategias. Las oportunidades que se
aprovechan con las fortalezas originan estrategias ofensivas. Las que se deben enfrentar
teniendo debilidades generan estrategias adaptativas. Las amenazas que se enfrentan
con fortalezas originan estrategias reactivas, mientras que las enfrentadas con
debilidades generan estrategias defensivas (francés, 2006, p. 25).
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Por otra parte, Chapman (2018) plantea que la Matriz FODA es un acronimo de
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, que ofrecen un marco de referencia
para las estrategias de direccion y control de una organizacion, ya que en ella se realiza
una evaluacién subjetiva y légica de datos que ayudan a analizar las decisiones en pro

del crecimiento organizacional.

En la tabla 8 se presenta el cuadro de matriz FODA donde se plantean las diferentes
estrategias de acuerdo con los elementos que representan las fortalezas, oportunidades,
debilidad y amenazas.

Tabla 8. Matriz DOFA.

Oportunidades

Fortalezas

Analisis del Entorno

Oportunidades

Amenazas

Estrategias
FO

Estrategias
DO

Debilidades

Estrategias
FA

Estrategias
DA

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David (2013).

Seguidamente se presenta la definicion de cada uno de los tipos de estrategias segun
David (2013):

Estrategias FO: son aquellas a partir de las cuales la organizacién utiliza las

fortalezas internas para aprovechar las oportunidades que el entorno ofrece.

Estrategias DO: son aquellas a través de las cuales la organizacién busca superar
las debilidades internas de acuerdo con las oportunidades que ofrece el entorno.

Estrategias FA: son aquellas a partir de las cuales las organizaciones buscan
utilizar las fortalezas internas para mitigar el impacto de las amenazas externas.

Estrategias DA: son tacticas defensivas que buscan reducir las debilidades

internas y evitar las amenazas externas.
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Matriz de perfil competitivo MPC

Ipinza (2008) plantea que “la matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los principales
competidores de la organizacion, sus fortalezas y debilidades con relacion a la posicion
estratégica de una organizaciéon modelo” (p. 145); es decir, que la organizacion obtiene
informacion de su posicion estratégica competitiva con la comparacion de otras empresas
del mismo sector, lo que le permite tomar decisiones para mantener o mejorar su
posicionamiento. El desarrollo de esta matriz consta de los siguientes pasos:

e Elegir variables o factores claves del éxito en comparacion con la competencia.

e Asignar un peso a cada factor, para ello se pueden comparar las empresas mas
exitosas con el fin de determinar cuales son los factores mas importantes para el
éxito organizacional.

e Se debe establecer una calificacién de 1 a 4 para la empresa analizada y para sus
competidores directos de la siguiente manera: 4 = fortaleza principal; 3 = fortaleza
menor; 2 = debilidad menor y 1 = debilidad mayor.

e Multiplicar el peso por la calificacién asignada a cada factor para obtener un peso
ponderado.

e Sumar los pesos ponderados.

e Comparar los pesos ponderados de las empresas y determinar el nivel competitivo
entre ellas.

Este analisis permite establecer en qué factores de éxito la compafia es mas débil o
fuerte en comparacion con la competencia. En la Tabla 9 se muestra un ejemplo de matriz
de perfil competitivo para una empresa productora de neumaticos.
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Tabla 9. Ejemplo de matriz de perfil competitivo para una empresa productora de
neumaticos.

FACTORES ) Neumaflim Neumatices Aircraft Servinem
CRI"I"ICOS DE PO’C\IZIDOENRA Desinflex
EXITO Clasificacion Puntuacion Clasificacion Puntuacion Clasificacion Puntuacion Clasificacion Puntuacion
Calldaql en el 0,3 3 0,9 4 1,2 4 1,2 3 0,9
servicio.
Repuestos a 0.3 4 1,2 2 0,6 2 0,6 3 0,9
bajos costos.
Respuesta
inmediata a 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 4 0,4
eventualidades.
Personal
técnico 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 2 0,2
calificado.
?apac_ldad 01 3 03 4 0,4 4 0,4 1 0,1
inanciera.
Participacion
en el Mercado. 0,05 2 0,1 2 0,1 3 0,15 1 0,05
Lealtad de los 0,05 1 0,05 1 0,05 3 0,15 1 0,05
consumidores.
Total 1 3,15 3,05 3,2 2,6

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Ipinza (2008).

Matriz de posicion estratégicay evaluacion de acciones (PEYEA)

Es una matriz de cuatro cuadrantes que clasifica las estrategias en: estrategias agresivas,
conservadoras, defensivas o competitivas, de acuerdo con la necesidad de las
organizaciones, ubicadas en dos ejes que “representan dos dimensiones internas (la
fuerza financiera [FF] y la ventaja competitiva [VC]) y dos dimensiones externas (la
estabilidad del entorno [EE] y la fuerza de la industria [FI]). Estos cuatro factores son los
determinantes mas importantes de la posicidn estratégica general de una organizacion”
(David, 2013, p. 179).

Para Ipinza (2008) las fuerzas financieras (FF) y las ventajas competitivas (VC) combinan
factores relativas a la industria, mientras que, las fortalezas de industria (FI) y la
estabilidad del entorno (EE) combinan factores relativos a la organizacion, como se
observa en la figura 8.

David (2013) describe los pasos para desarrollar la matriz PEYEA:
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1. Definir las variables que se enlistaran en la fuerza financiera, la ventaja
competitiva, la estabilidad del entorno y la fuerza de la industria; los cuales
corresponden a los factores mas relevantes incluidos en las matrices EFl y EFE.

2. Asignar un valor numérico de +1 (el peor) y +6 (el mejor) a las variables que
componen las dimensiones FF y Fl; y -1 (el mejor) y -6 (el peor) a las variables que
integran las dimensiones EE y VC. En los ejes FF y VC, realizar una comparacion
con la competencia, mientras que en los ejes Fl y EE, hacer una comparacién con
otras industrias.

3. Calcular las puntuaciones promedio de FF, VC, Fl y EE.

4. Calcule el valor a graficar en el eje x sumando el promedio de VC y el promedio
de FI; y el valor a graficar en el eje y sumando el promedio de EE y el promedio
de FF.

5. Ubicar el punto resultante XY y trazar un vector direccional desde el origen de la
matriz PEYEA a través del nuevo punto de interseccion. Este vector indica el tipo
de estrategias recomendadas para la organizacién que se analiza.

Figura 8. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de acciones (PEYEA).

+7

Estrategia +6
Factores relativos Conservadora +5
a la organizacion

Estrategia Agresiva

+4
+3 o ll___,
+2 '
7 6 5 4.3 -2 4 +1

\V/ed - | | | | ‘ ‘ ‘ | ‘ ‘ | | | ‘ > F1

+1 42 +3 +4 +5 +6 +7

Factores relativos
a la industria
'

Estrategia
Defensiva

Estrategia
Competitiva

N A A

Fuente: creacion propia (2021) a partir de Ipinza (2008. P. 281).
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David (2008) y Ipinza (2008) plantean que un vector en el cuadrante de la estrategia
agresiva puede significar que la organizacién se encuentra ubicada en una industria
atractiva, su entorno es poco turbulento y tiene una ventaja competitiva clara, es decir,
esta en condiciones adecuadas para utilizar sus fortalezas internas, aprovechar las
oportunidades, superar debilidades y contrarrestar las amenazas. Mientras, un vector en
el cuadrante de estrategia competitiva refleja una organizacién en una industria atractiva,
pero sin una ventaja competitiva inestable y su factor critico es la fuerza financiera.

Por otro lado, si el vector se ubica en el cuadrante de estrategia conservadora, significa
que la organizacién esta ubicada en una industria de crecimiento lento, su factor critico
es la estabilidad financiera y la diversidad de productos, por lo cual, debe acogerse a las
capacidades basicas de la organizacion y no asumir riesgos. Mientras que, si el vector se
ubica en el cuadrante de estrategia defensiva, significa que la organizacién debe trabajar
en sus debilidades internas y evitar las amenazas, que esta ubicada en una industria
poco atractiva y su factor critico es la competitividad.

En resumen, las diferentes matrices de evaluacion estratégica proporcionan informacién
necesaria a los gerentes para el progreso en la toma de decisiones eficaces y eficientes
en las diferentes areas y en funcion de los objetivos planteados y acorde a las
necesidades que enfrentan y las fuerzas del entorno en el que se desarrollan, debido a
que estas reflejan la realidad de la posicion estratégica que experimentan en el sector en
el que operan.

Balance Scorecard o Cuadro de Integral de Mando

El Balance Scorecard, también llamado Cuadro de Mando Integral, es considerado en la
actualidad una de las estrategias de planificacion y gestion mas importantes de los
ultimos afios, “siendo este un modelo de gestidon que traduce la estrategia en objetivos
relacionados, medidos a través de indicadores y ligados a unos planes de accidén que
permiten alinear el comportamiento de los miembros de la organizacién” Fernandez
(2001, p. 32).

Usando varios métodos, como el mapeo de estrategias, la asignacion de recursos y el
monitoreo del desempeiio, el Cuadro de Mando Integral ayuda a integrar componentes
generalmente descoordinados en las organizaciones para cambiar el comportamiento de
las personas y las estrategias.

El autor menciona que el Balance Scorecard proporciona una “fotografia” que pose puede
utilizar para evaluar como esta funcionando el plan a mediano y largo plazo. Para que
esta "fotografia” se enfoque, es necesario definir la vision de la organizacion y la
estructura de objetivos especificos en funcion de diferentes factores; con este concepto
se puede entender mejor y resulta mas facil de comunicarlos y finalmente, este esfuerzo
también permite organizar todos los aspectos de la gestion empresarial de acuerdo con
su verdadero propésito. Fernandez (2001).
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Por su parte, Kaplan y Norton (2007) en su publicacién “usar el Balance Scorecard como
un sistema de gestion estratégica” que el Cuadro de Mando Integral (figura 9), permite a
las organizaciones introducirse en cuatro procesos de gestion que contribuyen a vincular
los objetivos estratégicos a largo plazo con las acciones de corto plazo.

e El primero del nuevo proceso, traducir la vision, ayuda a los lideres empresariales
a llegar a un consenso sobre la vision y la estrategia de la organizacion.

e El segundo método, comunicar y vincular, permite a los gerentes transmitir sus
ideas a la parte superior o inferior de la organizacion y alinear las metas
departamentales y personales.

e EI tercer proceso, planificacion de negocios, permite a las empresas integrar
planes comerciales y financieros.

e EIl Cuarto Proceso, feedback y aprendizaje, da a las empresas la oportunidad de
hacer la llamada formacién estratégica.

Figura 9. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de acciones (PEYEA).

Gestionar la estrategia: cuatro procesos

Tradueir
la wisidn
[ Clarificar la vision
[ Obéener consensa
Comunicar Feedback y
¥ wincular aprendizaje
] Comumicar vy educar [ Articular la wision
compartida
[] Establecer metas Balanced o
Scorecard
[] Vinoular las recompen- k estratégion
sas a indicadores de ] Facilitar la revisidn die la
desemipeno estrategia v el aprendizaje
Planificacién
de negocilos
[ Fijar ohjetivos
[ Adinear las iniciativas
estratégicas
[ Asignar recursos
[l Establecer hitos

Fuente: Kaplan y Norton (2007).
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Finalmente, David y David (2017) plantea que el propdsito del Balance Scorecard es
establecer un equilibrio entre las metas de los accionistas y las metas de las operativas,
por lo que las empresas deben establecer objetivos y evaluar estrategias de acuerdo con
estandares definidos, ademas de los financieros.

El aspecto financiero es importante en la planificacion estratégica, pero también lo son
factores como el servicio al cliente, el desempeio de los empleados, la calidad del
producto, la reduccion de la contaminacion, la responsabilidad social, la participacion
comunitaria y otros temas que en conjunto con las estrategias financieras integran una
parte importante del proceso de establecer metas y evaluar el plan.

Entonces, el Balance Scorecard es una lista de todos los objetivos importantes, que
muestra el tiempo para lograr cada objetivo, el departamento y papel que juega cada
persona en dicho objetivo; es asi como la empresa debe evaluar estas estrategias en
términos de desempefio financiero, conocimiento del cliente, procesos internos y
aprendizaje y crecimiento. (David y David, 2017).

A continuacion, en la tabla 10, se presenta un ejemplo del Balance Scorecard para una
empresa manufacturera el cual se tomara como guia en el apartado de Resultados.
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Tabla

10. Ejemplo de Cuadro de Mando Integral para una empresa manufacturera.

CUADRO DE MANDO INTEGRAL PARA UNA EMPRESA MANUFACTURERA

PERSPECTNA OBJETNOS INDICADOR FORMA DE MEDICION METAS INICIATIVAS RESPONSABLE H];E]QOHNEE
) (Gerente &
Asequarel niel de e o I S
ntabikiad pa la Magsn d= ufidad neia Utilidad n:g. ingesos | Aumenty enun El Inn-.-\acm de productes para inestigaciiny Trmestal
B operciondes margen de utidad nata migorar las wentas desamalo y Gerente
sostenibibdad de ks emprsa :
financero
Aszqurarel me de liquidez Ack . . .
I P w0 coiente [ pasio |incrementar fa rzdnde| Aumento de larecupemainde | - )
AINANCIERS para la sostenbibdad de |2 Razin d lquidez R buicsz en un 3% catem (Garante fnancero Mensusl
prEsa
Asequiar & niel de eficencia) S ) L
para la sostenibilidad de la Retacidn de cartem fiooe * 360 entas] Disminar h.i“'ta:h".d: implementar anes ds el Mensul
N cartwa e a D dizs | descuenos por pronb page -
empresa fnanciero
logariasaishosindelos| Caifcacin pomafip e | ATeEre | Desicindepudils, | oy,
- Indics d satisfhocidn de bos dientss - satishecdnde s | musdn e pecios y mepos dd e Mensual
clenies clientes ) - A ) merades
clientes en in 0% senico al clients
CLEENTES
N P Incrementarla  (Monitoreo de bos chentes achuales _
hesmenta s Particgaciin [ o participacidn en el mercado Nimeo de cientss | teal paricipacén enel | ysitas confinuas alos cliantes Gererte 62 Bimenstel
enel mercado merado chjetio - I merades
mercatdo en un 2% pokncides
PERSPECTNA OBJETNOS INDICADOR FORMA DE MEDICION METAS INICIATIVAS RESPONSABLE H];IE](]O“NEE
{Nimero de prceses o v unifear aiteios & ks
Borcentai o5 estandariaros estndazados dentro de|  Estandarzar ks {'q)acl [‘!;u"c:q j:sss Mensigl
‘orcentaje procescs estandarzados s metodlogia SOMatal | rocesas en 6% realizacidn d los dibren Hznz1al
Procesos) 0 procests
PROCESOS | Garartizarz calidad dz os Plmero & poceses |, .o | Retuaientaciin constene Gerente g2
INTERNOS PoCesas Parcentaje de procsos mejoades W o IEU acena delmemmisntodelos | Producad Mensul
N procascs
) Mimero de respuestaz en|  Mejomrelindice de | Implementacidn del buzén de
Indioe de respuestas a quejas y eclamos | el periodol nimero de | respuests alas quejas | sugeenciss yde un call center de| Mensusl
quejas en el periodo en 5% ragames
PERSPECTNA OBJETNOS INDICADOR FORMA DE MEDICION METAS INICIATIVAS RESPONSABLE H];IE](]O“NEE
Nimer de coabomdors | Aumentar &l nimero de|
Conter con colaboradares Colaboradorss con las compeencis o las compekncias colaboradorss Redlzacin d= capacitacionzs Trmestal
compeEntss raquendas raquendas/ otal compekntss enun | constants 2 ks empleades
colaboradores W%
FORMACION, iaqnéstco d& ol &0 Gosnte de recurso
APRENDIZAJEY Pasarde wn indes & Diagnéstco C.|IITE ‘,rpuast.a =1 | Garnte de recursos|
e ) B marcha de acoomes de meke humanas 3
CRECIMIENTO Indice de clima organizaconal Encusst dima organzacional el ) ) - Trimesfral
0 2l com integracines y aumiones
Contar con colboradorss ' nfomiales
conpramefdos y motiiedos Ewgluacinss de ks peestes de
Retacién de Porsonal Ingezos + reties ftofel | Disminur lzrotackinde | abao ypussta en marcha de Bimensial

colaboradores

parsonal enun 30%

estetegas e refencdn y
promacidn de! personal

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de David y David (2017).
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Matriz de Analisis Estructural

De una manera sencilla, el Analisis Estructural es concebido como una forma de
organizar ideas, y que, desde una perspectiva global, puede comprender y explicar
problemas enfocandolos como un sistema, estos sistemas, a su vez, estaran basados en
diferentes partes o variables conectadas y relacionadas entre si.

Asimismo, es vista como una herramienta a través de la cual se comprenden y
especifican los problemas, lo que permite una reflexion grupal y la descripcion sistémica
utilizando una matriz que conecta todos sus componentes.

En resumen, a través del Andlisis Estructural, se puede identificar las variables que
componen un sistema para poder organizarlas segun sus efectos entre si.

De esta manera, Banguero (2001) manifiesta que la Matriz de Analisis Estructural
“permite estructurar los problemas segun la existencia de una relacion causa-efecto entre
ellos”, para esto resulta necesario identificar las variables y establecer la relacion entre
variables con la matriz de analisis estructural. A continuacién, en las tablasll y 12 se
presenta un ejemplo para una institucion educativa.

Tabla 11. Ejemplo de variables de la Matriz de Andlisis Estructural para una institucion
educativa.

Variabl Indice de Indice de
ariable Motricidad (Y) | Dependencia(X)

1. No hay clandad en el concepto de formacion integral y el que hay no se conoce. 18,06 18,06

2. El Estatuto Docente no cobija a todos los docentes y no define las responsabilidades g 39 16.77
inherentes a cada categoria. ' '

3. Faltan estudios de desempefio integral para admitidos, de seguimiento académico y de 12 90 10.97
desercién de los estudiantes. ’ ’

4 No hay cultura institucional de investigacion. 14,19 15,48

5. El sistema curricular institucional es rigido y los criterios no se ajustan a las necesidades 15.48 16.77
de la institucién. ’ ’

6. Ausencia de un sistema de informacion acorde con las necesidades institucionales. 14,19 12,26

7. No hay estudios que permitan mirar el impacto de los egresados del programa en el medio. 16,77 9,68

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Banguero (2001).
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Tabla 12. Ejemplo de Matriz de Andlisis Estructural para una institucion educativa.

ANALISIS ESTRUCTURAL PARA UN INSTITUTO EDUCATIVO

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Banguero (2001).

6.1.4. Plan de Accidn

PROBLEMA 1 2 3 4 5 6 7 Fo|m | TTERE
Motricidad
1. Mo hay claridad en el concepto de formacidn integral y .
el que hay no Se conoce. M F F F F F 5 1 28 18,06%
2. El Estatuto Docente no cobija a todos los docentes y
no define las responsabilidades inherentes a cada F M F ] M M 2 1 13 8,30%
categoria.
3. Faltan estudios de desempefio integral para admitidos,
de seguimiento académicoy de desercidn de los ] F ] F ] D 2 3 20 12,90%
estudiantes.
4 Mo hay cuftura institucional de investigacién. F F ] F D ] 3 2 2 14,19%
) 5: El smtemg cumicular |nst|tu;|0na] es ngl@o‘f.los” F F M F F ) 4 1 o4 15.48%
criterios no se gjustan a las necesidades de la institucion.
6. Ausencia de un sistema de informacidn acorde con las
necesidades institucionales. F M F D M F 3 2 2z 14,1%%
7. Mo hay estudios que permitan mirar el |mpact0 de los F F ) F F F 5 0 o6 16.77%
egresados del programa en el medio.
F 5 4 2 4 4 3 2 24 10 155 100,0%
M 1 2 2 1 2 1 1 10
D 0 0 1 1 0 1 2 5
N 0 0 1 0 0 1 1 3
Total dependencia 28 26 7 24 26 19 15 155
Indice de Dependencia 18,06% | 16,77% | 10,97% | 15,48% | 16,77% | 12,26% | 9,68% | 100,0%
Fuerte| 5
Moderado| 3
Débil| 1
Nula] 0@

Los planes de accion son una herramienta del proceso de planeacion que permiten
integrar y coordinar los esfuerzos de trabajo, son aquellas actividades que se desarrollan
en los nivel medio y operativo con el fin de lograr los objetivos planeados, de acuerdo con

Chiavenato (2001) una vez,

“Definida la estrategia, ésta se desdobla en planes tacticos especificos que
deben ser desarrollados y ejecutados por los diversos érganos situados en los
otros niveles de la empresa. Este desdoblamiento de la estrategia en planes
tacticos lo realiza el nivel intermedio de la empresa; el nivel operacional
ejecuta los planes operacionales que, a su vez, constituyen el desdoblamiento
y detalle final de los planes tacticos de la empresa (p. 118).
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Por otro lado, Robbins y Coulter (2010) establecen que estos planes son de naturaleza
estratégica u operacional, de largo o corto plazo, direccionales o concretos y Unicos o
permanentes (Figura 10).

Figura 10. Tipos de planes de accidn.

| Tipos de planes ‘

-

——————lf—————————— . * - . - X

‘ Alcance ‘ ‘ Marco de tiempo ‘ ‘ Especificidad ‘ ‘ Frecuencia de uso
‘ Estratégico l—{ Largo plazo }» | Direccional ‘ | Uso Unico |
| Operacional }—{ Corto plazo ‘ | Concreto | ‘ Permanente ‘

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Robbins y Coulter (2010, p. 147).

Los planes estratégicos se establecen en toda la organizacion y generan objetivos y
compromisos generales, mientras que los planes operacionales se establecen en un area
en particular para lograr un objetivo especifico. Por otro lado, los planes considerados a
largo plazo son planes desarrollados con una temporalidad mayor a tres afios y los planes
de corto plazo tienen una temporalidad de un afio o menos (Chiavenato, 2001).

Respecto a la especificidad, los planes pueden ser direccionales, es decir, son flexibles
y se crean en ambientes de alta incertidumbre, 0 son concretos que son especificos de
momento y temporalidad, y no existe ambigiiedad en el objetivo trazado. Por ultimo, los
planes pueden ser Unicos, es decir, se crean para ser desarrollados una sola vez y
pueden ser permanentes, es decir, se pueden aplicar por un periodo determinado, y ser
usados en diferentes oportunidades (Robbins y Coulter, 2010).

e Planes de accion estratégicos: estos planes son normalmente asumidos por los
dirigentes de la organizacion, cuya funcion principal es crear acciones que
conlleven a contrarrestar los efectos de aquellos elementos incontrolables e
impredecibles. Los planes estratégicos se establecen en funcién de la mision y
vision de la organizacion, y pueden estar dirigidos a aumentar la participacion del
mercado, aumentar los niveles de produccién, disminuir costos, mantener costos
financieros e incrementar el indice de liquidez de la empresa (Chiavenato, 2001).

De acuerdo con Chiavenato (2009) los objetivos de los planes de accion estratégicos son:

La utilidad, considerada dentro de dos puntos de vista: retorno de los
propietarios y de la economia de la empresa; la expansion, sea con relacion
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a ella misma o con relacion al mercado en que participa; la seguridad, que
corresponde al deseo de la empresa de asegurar su futuro y continuidad y la
autonomia o independencia, objetivo por el cual la empresa pretende decidir

su destino con libertad (p. 150-151).

Estos planes de accidn son a largo plazo y se realizan de forma continua, debido a que
los estrategas deben considerar todos los recursos que componen la organizacion,
evaluarlos conjunto a los objetivos y establecer estrategias globales y sistematicas, tal

como se presenta en la figura 11.

Figura 11. Jerarquia de planes de accion a partir de un objetivo empresarial.

Mayor retorno sobre la
inversion empresarial

: ‘ OBJETIVOS
Aumento del retorno Reduccion de la inversion EMPRESARIALES
I
\
Aumento de la facturacion Reduccion de costos
\
L OBJETIVOS
Utilizacién Intensiva del Adquisicion de recursos DEPARTAMENTALES

recurso existente

* Mejoramiento de los programas
de utilizacion de equipos.

* Aplicacion eficiente de los
recursos financieros.

+ Entrenamiento de empleados.

adicionales

]

+ Adquisicién de nuevos equipos

+ Captacion de recursos financieros
* Entrenamiento de empleados.

* Reclutamiento y seleccion de

nuevos empleados.

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Chiavenato (2001, p. 152).

La funcidn principal de los planes estratégicos es crear objetivos y metas comunes que
deben ser comunicadas en las diferentes areas responsables, deben establecerse los
resultados esperados y establecer medios de medicion de los resultados. De acuerdo

con Chiavenato (2001),

‘Después de establecer los objetivos de cada departamento y las interrelaciones

entre éstos, se elaboran

los planes adicionales (planes tacticos y planes

operacionales), en los niveles inferiores de la organizacion respecto de los medios y
tareas necesarios para conseguir los objetivos” (p. 157).
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En la Tabla 13 se visualizan algunas de planes o decisiones estratégicas de acuerdo con

el area o departamento organizacional.

Tabla 13. Tipos de planes estratégicos de acuerdo con el area organizacional.

Recursos

Financieros

Fisicos

Humanos

Sistemas
Organizacionales

Producciéon

$ por fabrica, por
equipo, por
Producto

Numero,
Localizacion de las
Fabricas. Grado de
automatizacion

e integracién

Caracteristicas
del personal
técnicoy de
supervisiéon

Sistemas de
programacion  de
produccién,
compras y control
de calidad

Areas de la empresa

Mercadolégica

$ por ventas, por
promocion,

por servicios,

por investigacion

de mercado

Nudmero,

localizacién de las
oficinas de ventas, de
las

tiendas y servicio

al cliente

Caracteristicas
del personal de
ventas

Sistemas de
distribucion, de
servicios, de
crédito, de
publicidad

Finanzas

$ por inversion a
largo plazo, por
aplicacién de
recursos

Numero de
accionistas o
acreedores
principales

Caracteristicas
del personal de
finanzas y
contabilidad

Sistemas de
flujo

de efectivo, de
planeacion y
control
presupuestario
de

contabilidad

Administraciéon

$ por sistema
de planeacion
y control, por
desarrollo
gerencial

Localizacion
de las oficinas
centrales

Caracteristicas
de los gerentes
y personal

de staff

Sistemas de
Valores sociales,
de planeacién y
control, de
recompensas, de
autoridad

Fuente: creacién propia (2021) a partir de Chiavenato (2001, 157).

Planes de accidon tacticos: estos planes estan disefiados para guiar las
actividades de las areas operativas de la organizacion, de acuerdo con Chiavenato
(2001), “Los planes tacticos representan un intento de la empresa para integrar el
proceso decisorio y alinearlo a la estrategia disefiada para orientar el nivel
operacional en sus tareas y actividades con el fin de alcanzar los objetivos
empresariales propuestos”.

Por otro lado, Escalante y Escalante (2006) considera que los planes de accién tacticos
son estrategias a mediano plazo que permiten alcanzar objetivos en areas determinadas
de la organizacion. Las caracteristicas especificas de estos planes de accion es que son
de mediano y corto plazo y son responsabilidad de los directivos de departamento de
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area, quienes se encargan de desglosar los planes de accién estratégicos en actividades
y objetivos especificas de area, asignan el personal adecuado para desarrollar dichas
actividades, establecen tiempos especificos y crean los sistemas de medicién para
controlar las actividades y su correcto desarrollo.

Las principales actividades de los planes tacticos son: crear los programas de accion,
crear el presupuesto y disefar los procedimientos para llevar a cabo esos planes de

accion siempre conforme a los objetivos plateados, como se visualiza en la tabla 14.

Tabla 14. Ejemplo de plan tactico del area de ventas de importadora vega S.A.

Periodo del Plan
Tactico de Ventas

2012
Objetivo Estratégico
RENTABILIDAD

2015
Estrategias

2013 -2014

Planes de Accion
y Operativos

2016 Alto nivel de calidad en el servicio reflejado en el
Meta incremento de ingresos por ventas.

Penetracién de Mercado en la ciudad de Quito. - Desarrollo
de los Servicios - Campanas via internet

Planificar sistematicamente el incremento de las ventas con
nuevos procedimientos enfocados a satisfacer Ilas
necesidades de los clientes.

- Incremento de la publicidad

- Promocion de ventas

- Establecer un nivel de precios que sean competitivos

Incrementar el nivel de ventas en un 7% en el primer ano, 8% en el segundo ano
y el 9 % en el tercer ario y 10% a partir del 4to afo.

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Bedon (2012, p. 139).

e Planes de accién operativos: estan disefiados para realizar una organizacion
detallada de las actividades, los responsables y las fechas de cumplimiento de
dichas actividades. Estan disefiados para ser ejecutados a corto plazo y
contribuyen de manera significativa al desarrollo y cumplimiento de la planeacién

resaltar que dichos planes operativos estan

directamente sujetos a los planes tacticos, como se muestra en la tabla 15.

estratégica, es

importante
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Tabla 15. Ejemplo planes operativos tacticos de importadora vega S.A.

Incrementar la utilidad neta a través del crecimiento del volumen de ventas 32.557,61
Objetivo Estratégico
Incrementar el volumen de ventas de importadora vega S.A.
ACTIVIDADES RESPONSABLE RECURSOS TIEMPO PRESUPUESTO

Disefic de la cartera de nuevos Jefe de Marketing — R. Humano 04/08/2012 2400,13
productos de acabados en las lineas de Investigadores R. Tecnolégico 12/04/2013
bafios, cocina, pisos y revestimiento. externos R. Financiero
Analisis de los costos y gastos de la Jefe de Marketing — R. Humano 04/08/2012 3200
empresa Investigadores 30/05/2013

externos
Evaluacion de los Precios de Ia Jefe de Marketing — R. Humano 12/11/2013 4880
Competencia Investigadores R. Tecnolégico 31/06/2014

externos
Identificar las necesidades de los Jefe de Marketing R. Humano 12/11/2014 2400,48
clientes por segmentaciones de R. Tecnolégico 31/06/2015
mercado R. Financiero
Revisar factibilidad economica y Jefe de Marketing R. Humano 22/10/2014 4569
técnica empresarial R. Financiero 31/09/2015
Organizar el equipo de ventas que va a Jefe de Ventas R. Humano 15/10/2015 3200
llevar a cabo el proceso 30/05/2016
Implementar planes de publicidad y Jefe de Marketing R. Humano 15/10/2015 6450
promocion para dar a conocer de forma R. Tecnolégico 30/05/2016
masiva los productos y servicios de la R. Financiero
empresa
Establecer alianzas estratégicas con Jefe de Ventas R. Humano 20/10/2015 2858
constructoras e inmobiliarias R. Financiero 20/04/2016
Simplificar los canales de pago y Subgerente de R. Humano 15/10/2015 1800
entrega del producto y/o servicio para Ventas y Jefe de 30/05/2016
clientes Marketing
Evaluar resultados Jefe de Ventas, R. Humano 15/10/2015 800

Subgerente de R. Tecnolégico 15/10/2016

Ventas y Jefe de R. Financiero

Marketing

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Bedon (2012, p. 144).

Se puede concluir, que los planes de accion en las diferentes areas constituyen un
eslabon de gran importancia para la consecucidon efectiva y eficiente de las metas
organizacionales, para el caso de SEIM S.A.S. el establecimiento de una clara estrategia
de marketing y sus respectivos planes de accion tactos y operativos seran de gran utilidad
para expandir sus mercados, crear nuevos nichos y crecer estructuralmente.

6.1.5. Gestiéon de la Produccién

Conceptualizacion del area de produccién u operaciones

Siendo otra area fundamental para cumplir con el objeto social de SEIM S.A.S es
necesario conceptualizarla para realizar un diagnostico pertinente que permita plantear
las estrategias para lograr los objetivos de produccion definidos.

Actualmente, la gestion de la produccion es considerada una actividad que constituye un

pilar fundamental que aporta significativamente a la estrategia del negocio. Ibarra y
Sarache (2008) indican que debido al “dinamismo y la incertidumbre del entorno, resulta
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necesario prestar mayor atencion a la funcion de produccioén /operaciones, concibiéndola
como una nueva fuente de creacion de ventajas competitivas para la empresa, partiendo
de reconocer su caracter realmente estratégico y tomando conciencia de su potencial
contribucion al éxito empresarial en general” (p.16).

Dentro de las principales funciones de la produccion estan la transformacion de una serie
de elementos o materias primas, energia, informacion y recursos en bienes y servicios,
que ademas de satisfacer una necesidad afiaden valor al cliente final. Ibarra y Sarache
(2008) consideran que las actividades de produccion y operaciones no solo abarcan la
creacion de bienes, por la extraccion de recursos naturales o manufactura industrial sino
la prestacion de servicios de todo tipo como el transporte, la comercializacion, entre otros,
como se observa en la figura 12.

Figura 12. Esquema simplificado de un sistema de produccion.

‘ Aprovisionamiento |->‘ Produccion del bien o servicio H Entrega
Proveedores de bienes Clientes y otros
y servicios usuarios

Subsistema Subsistema
de informacion

Fuerza de trabajo de planeacmn .

. ~ Bienes
Materiales .

- Servicios
Energia -
Conocimiento _—p
| € Subslsterr]:? Impactos
nformacion de conversion

socioecondmicosy

Dinero X
ambientales

Tecnologia

1

1

b e e Subsistema de
control

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Ibarra y Sarache (2008).

Es importante resaltar, que la gestidén de la produccién implica la toma de tres tipos de
decisiones: las decisiones estratégicas que involucran la planeacién a largo plazo de los
productos, los procesos, la tecnologia y la calidad para lograr el éxito empresarial; las
decisiones tacticas se enfocan en la produccion y abastecimiento a mediano plazo para
lograr los objetivos de los presupuestos de venta; y las decisiones operativas se centran
en las decisiones de corto plazo que incluyen aspectos como la definicion de las tareas
diarias; la asignacion de las mismas y su urgencia (Ibarra y Sarache, 2008).

Por otro lado, el concepto de integracion logistico de los sistemas de produccién es
denominado Administracién de Operaciones y Suministro (AOS) la cual es la encargada
de crear “el disefo, la operacion y la mejora de los sistemas que crean y entregan los

76



productos y los servicios primarios de una empresa” (Chase, Jacobs & Aquilano, 2009,
p. 7), como se muestra en la figura 13.

Figura 13. Cadena de suministro de un fabricante tipico de equipo original.

Sitio web

Cliente

(1)

Detallista Cliente

|
@ Cliente

- ﬁ Detallista
\ Cliente
/ : Negociante
Compaiia de
manufactura ’R /\
1A _Pm Cliente

Tl

Distribuidor

— m Cliente

Fuerza de ventas coherentes

|

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Chase et al (2009, p. 8).

Como se observa anteriormente todo producto y/o servicio sufre una serie de
transformaciones para convertirse en un producto final, Chase et al (2009) los clasifican
en transformaciones fisicas, de ubicacion, de intercambio, de almacenaje, fisiolégicos e
informativos. Esta serie de transformaciones esta directamente vinculada a la cadena de
suministros que estd compuesta por los procesos de produccién, procesos de
abastecimiento, procesos de servicios, procesos logisticos y procesos de distribucion. De
acuerdo con Chase et al (2009) el proceso de abastecimiento esta relacionado con la
compra de materias fisicas que apoyan los procesos de fabricacidn de bienes y servicios,
los procesos logisticos estan relacionados con las distintas maneras de transportar el
material, en cuanto a los procesos de distribucion estan relacionado con el proceso de
almacenamiento que incluye recogerlo, empacarlo y trasladarlo dentro del almacény por
ualtimo, los procesos de produccion y servicios que son la transformacion final a bienes y
servicios.

Cabe resaltar que existen diferencias entre los bienes y servicios, que Chase et al (2009)
clasifican en cinco:

e Los servicios son intangibles no se miden ni se pesan y los productos son
tangibles.

7



e Los servicios necesitan cierta interaccion con el cliente para producirse, mientras
gue en los productos se fabrican sin necesidad de interaccion con el cliente.

e Los servicios tienen variaciones de acuerdo con la interaccion con los clientes
mientras que los productos tienen un cambio nulo, sus caracteristicas son
permanentes.

e Los servicios son perecederos y dependen del tiempo, no se pueden almacenar,
lo contrario pasa con los productos que pueden ser almacenados.

“Las especificaciones de un servicio son definidas y evaluadas en forma de un paquete
de caracteristicas que afectan los cinco sentidos” (Chase et al, 2009, p.10).

Andlisis de procesos

Un proceso es un conjunto de acciones establecidas para la transformacién de un
producto o un servicio, para Chase et al (2009) se “refiere a una parte cualquiera de una
organizaciéon que toma insumos y los transforma en productos que, segun espera,
tendran un valor mas alto para ella que los insumos originales” (p. 160). Por otro lado,
Bravo (2011) establece que un “proceso es un conjunto de actividades, interacciones y
recursos con una finalidad comun: transformar las entradas en salidas que agreguen
valor a los clientes” (p. 31).

Los procesos son desarrollados por diferentes actividades creando un flujo de procesos
de una o varias etapas como se observa en la figura 14. Chase et al (2009) plantean que
un proceso de varias etapas debe tener un espacio de almacenamiento de una etapa a
otra que denominan amortiguador con el fin de crear etapas independientes y que no se
genere bloqueo o privacion, el primero se genera por no disponer de un almacenamiento
para determinado articulo terminado y el segundo, se genera cuando una etapa debe
detenerse porque no hay trabajo.
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Figura 14. Ejemplo de proceso de una o varias etapas.

Proceso de seleccion en una etapa

Entrevista -~‘.’.":' Decision > »{ Admisién

L 2

‘ Rechazo

Proceso de seleccion en varias etapas

) N Pruebas de N Pruebas oo~/ isi6
Entrevista s Decisién > S —< Decisién > A »<__ Decision P Admision /
~ conocimiento sicologicas _

v

| Rechazo
L

Fuente: elaboracién propia (2021) a partir de Chase et al (2009).

De acuerdo con Bravo (2001) los flujos de proceso de varias etapas pueden clasificarse
como procesos en linea, procesos intermitentes o procesos por proyecto. El proceso en
linea “esta focalizados en el producto con los recursos organizados alrededor del mismo.
Los volimenes en general son altos y los productos son de tipo estandarizados. Se
mueven de manera lineal de una estacion a la siguiente en secuencia ya fijada” (Bravo,
2011, p.3). En cuanto a los procesos de tipo intermitentes en él estan involucrados varios
productos que comparten recursos, es decir, se obtienen diferentes productos en una
misma instalacién y, por ultimo, cuando los procesos son por proyectos, se obtienen
pocos productos que requieren largos periodos de produccion, el grado de
personalizacion es alto y se obtienen productos Unicos.

Otra forma de clasificacion de procesos es segun el tipo de fabricacion que puede ser por
existencia o por pedidos, para Chase et al (2009) los procesos por pedido responden a
las solicitudes o especificaciones otorgadas por los clientes, por lo cual su proceso de
produccién es mas lento, mientras que, en los procesos por existencia, se producen
pedidos estandar de acuerdo con una demanda analizada y se tienen en inventario para
entrega inmediata. Cabe resaltar que existen empresas que utilizan los dos métodos de
procesos al cual se le denomina proceso hibrido.

Prondsticos: dentro de los pilares fundamentales en el area de produccion u
operaciones y el area gestion de la calidad se encuentran el desarrollo de prondsticos
internos y externos para la produccion de bienes y servicios; que de acuerdo con Heizer
y Render (2009) son “es el arte y la ciencia de predecir los eventos futuros” (p.106), a
través de los cuales, se puede realizar una planeacion efectiva en la produccion de bienes
y servicios de acuerdo con la demanda de cada compaiiia.
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Heizer y Render (2009) destaca tres tipos de prondsticos econdmicos, tecnolégicos y de
demanda. Los prondésticos econdmicos analizan y tratan de proyectar las tasas de
inflacion, cambio del valor de la moneda, suministros de dinero etc. Que puedan afectar
la planeacién financiera; los prondsticos tecnoldgicos estan relacionado con las nuevas
tendencias tecnoldgicas necesarias para la produccion de bienes y servicios y los
prondsticos de demanda son “proyecciones de la demanda de productos o servicios de
una compafia. Estos pronésticos, también llamados prondsticos de ventas, orientan la
produccion, la capacidad y los sistemas de programacion de la empresa, y sirven como
entradas en la planeacion financiera, de marketing y de personal” (p. 107). Cabe resaltar
que esto prondsticos tienen horizontes de tiempo que suelen ser de corto plazo (3 meses
-1 afo), de mediano plazo (1 afio-3 afios) y de largo plazo (3 afios 0 mas).

Por otro lado, se establecen dos enfoques generales de andlisis para los prondsticos que
son cuantitativo y cualitativo, para Heizer y Render (2009) “el enfoque cuantitativo utilizan
una variedad de modelos matematicos que se apoyan en datos histéricos y/o en variables
causales para pronosticar la demanda mientras que el enfoque cualitativo o subjetivo
incorporan factores como la intuicion, las emociones, las experiencias personales y el
sistema de valores de quien toma las decisiones para llegar a un pronéstico” (p.108).

Inventarios: un inventario se refiere aquellos bienes que se tienen en existencia o stock
de ciertos productos que son necesario o se producen dentro de las organizaciones, que
normalmente son controlados por la administracion de inventarios. Chase et al (2009)
plantea que los inventarios

“son las existencias de una pieza o recurso utilizado en una organizacién. Un
sistema de inventario es el conjunto de politicas y controles que vigilan los niveles
del inventario y determinan aquellos a mantener, el momento en que es necesario
reabastecerlo y qué tan grandes deben ser los pedidos” (p. 547).

Por otro lado, Heizer y Render (2009) plantea que la administracién de inventario es de
vital importancia para las organizaciones debido a que se pueden reducir costos cuando
se disminuye el almacenamiento de inventarios, sin embargo, la falta de un articulo puede
generar problemas de produccion e insatisfaccion del cliente. Por lo cual, el autor plantea
que “el objetivo de la administracion de inventarios es encontrar un equilibrio entre la
inversion en el inventario y el servicio al cliente” (p.484).

Heizer y Render (2009) establecen que los inventarios tienen cuatro funciones que son
que afaden flexibilidad a la operacion, las cuales son: (1) “Desunir’ o separar varias
partes del proceso de produccion, (2) separar a la empresa de las fluctuaciones en la
demanda y proporcionar un inventario de bienes que ofrezca variedad a los clientes, (3)
tomar ventaja de los descuentos por cantidad y, por ultimo, (4) protegerse contra la
inflacion. Funciones que permiten a los directivos tomar decisiones frente a la compra,
produccion y venta de productos.

De acuerdo con Heizer y Render (2009) los inventarios se clasifican en: inventarios de
materias primas, inventario de trabajo en proceso, inventario para mantenimiento,
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reparacion y operaciones e inventario de productos terminados como se muestra en la
tabla 16.

Tabla 16. Tipos de inventario.

Inventarios de materias primas Son aquellas piezas compradas que aldn no se procesan.

Inventario de trabajo en proceso Son aquellas piezas o materias primas que han iniciado un
proceso de transformacion, pero no se ha terminado.

Inventario para mantenimiento, Son herramientas o0 piezas necesarias para realizar
reparacion y operaciones mantenimiento a las maquinas de produccion.
Inventario de productos Son aquellos productos que han sufrido una transformacion
terminados completa y estén listos para ser entregados a los conslumidores
finales.

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Heizer y Render (2009).

El manejo de los diferentes inventarios depende de la necesidad de cada organizacion y
los costos que representa cada uno, dentro de los modelos de inventarios se encuentran:

Demanda independiente contra dependiente: es decir, la demanda independiente la
componen diferentes piezas que no dependen la una de la otra, por lo contrario, la
demanda dependiente la componen piezas que dependen una de otras por
requerimientos especificos.

Dentro de los modelos de inventario para la demanda independiente expuestos por
Heizer y Render (2009) se encuentran:

Modelo de la cantidad econémica a ordenar (EOQ): modelo que consiste en encontrar
un punto de equilibrio entre los costos de pedido y de mantenimiento; en este caso los
pedidos se realizan cada vez que inventario ha llegado a un punto especifico, de acuerdo
con Chase et al (2009) “Este evento puede presentarse en cualquier momento,
dependiendo de la demanda de las piezas consideradas. En contraste, el modelo de
periodo fijo se limita a hacer pedidos al final de un periodo determinado; el modelo se
basa solo en el paso del tiempo” (p. 544) como se ilustra en la figura 15.

81



Figura 15. Modelo de la cantidad econ6mica a ordenar (EOQ).

Tasa de uso

Cantidad a ordenar Q (Nivel *
maximo de inventario)

Inventario disponible
promedio (Q/2)

Nivel de inventario

Inventario >
minimo (0)
Tiempo

Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Heizer y Render (2009, p. 491).

Modelo de la cantidad econémica a producir: “este modelo se aplica en dos
circunstancias: (1) cuando el inventario fluye de manera continua o se acumula durante
un periodo después de colocar una orden, y (2) cuando las unidades se producen y
venden en forma simultdnea” (Heizer y Render, 2009, p. 497), decir, que en ciertos
periodos de tiempo la empresa solo de dedica a producir y después de tener el inventario
acumulado se dedica a vender, como se ilustra en la figura 16.

Figura 16. Modelos de la cantidad econémica a producir.

Parte del ciclo de demanda sin

i produccién (s6lo tiene lugar el uso)
2 Parte del ciclo del inventario en el cual
g tiene lugar la produccion (y el uso).
0]
>
£ .
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T Maximo
0]
=
z
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Fuente: elaboracion propia (2021) a partir de Heizer y Render (2009, p. 497).
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Modelo de descuentos por cantidad: consiste en ofrecer productos en altas cantidades
con un descuento, lo que suele ser atractivo para el cliente e incentiva la compra.

La calidad: calidad es definida como aquellas caracteristicas o requisitos que debe
cumplir un producto o servicio que demanda el cliente para su satisfaccion. Segun la
norma ISO 9001-2005 “la calidad es entendida como el grado en el que un conjunto de
caracteristicas inherentes cumple con los requisitos”. Este concepto se encuentra
inmerso en todos los procesos de un producto o servicio y de esta depende la concepcion
del cliente o consumidor, razon por la cual, la calidad de disefio y la calidad de
conformidad se han convertido en uno de los aspectos fundamentales de la calidad. La
calidad de disefio mide los estandares de eficiencia en las especificaciones técnicas que
pueden ser fisicas, sensoriales, de comportamiento, ergonémicas o funcionales; mientras
que, la calidad de conformidad mide el grado de cumplimiento de las especificaciones del
producto, es decir, existe una comparacion entre el producto deseado y el producto final.

Es importante destacar que la calidad no es un concepto nuevo, Cubillos y Rozo (2009)
manifiestan que,

“la calidad es un concepto inherente a la misma esencia del ser humano. Desde los
mismos origenes del hombre, éste ha comprendido que el hacer las cosas bien y de la
mejor forma posible le proporciona una ventaja competitiva sobre sus congéneres y sobre
el entorno con el cual interactua”.

El concepto de calidad ha ido cambiando conforme a su evolucion cronoldgica, Cubillos
& Rozo (2009) establecen que “desde el punto de vista conceptual, se pueden identificar
claramente cuatro etapas del desarrollo de la calidad: control de calidad, aseguramiento
de la calidad, proceso de calidad total y mejora continua de la calidad total” (p. 88). La
primer etapa control de calidad aparece con la administracion cientifica donde se
realizaban inspecciones sobre los productos terminados y se creaban criterios para
determinar si un producto era bueno o malo, evitando las salidas de productos
defectuosos; posteriormente, aparece el periodo de aseguramiento de la calidad donde
se pasa de tener un control sobre los productos a un control de calidad de todos los
procesos de acuerdo con unos criterios y con la ayuda de herramientas estadisticas.
Finalmente, la introduccion del término la calidad total y mejora continua de la calidad,
gue son estrategias de gestion que integran la satisfaccion de todos los grupos de interés.

Actualmente, la gestion de calidad se rige por las normas de la Organizacion de
Estandares Internacionales ISO 9001 version 2015. Cabe aclarar que esta norma es la
Gnica certificable y se refiere a los requisitos o estandar requerido para valorar la
capacidad de cumplir con los requisitos del cliente y los reglamentarios aplicables, y por
medio de esto, cumplir con la satisfaccién del cliente.

Las empresas que deseen certificarse en deben cumplir con los siguientes principios de
calidad:

1. Orientaciéon hacia los resultados.

2. Orientacion al cliente.
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Liderazgo y coherencia en los objetivos.
Gestion por procesos y hechos.

Desarrollo e implicacion de las personas.
Aprendizaje, innovacion y mejora continuos.
Desarrollo de alianzas.

Responsabilidad social.

En resumen, todos los procesos de gestion de la produccion estan intimamente
relacionados, la efectividad y eficiencia de cada uno permite a las organizaciones crear
estrategias adecuadas conforme a la situacion real de la empresa. Cabe resaltar, que en
los procesos de produccion la calidad juega un papel fundamental debido a que es la
encargada de controlar todos los procesos, productos y/o asegurando los altos
estandares y la satisfaccion total de todos los agentes de interés.

6.2.

Marco Conceptual

Estructura organizacional: Como su nombre lo indica, se refiere a la distribucion
o forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades de la organizacién
en cuanto a las relaciones entre los gerentes y los empleados, entre gerentes y
gerentes y entre empleados y empleados. Los departamentos de una organizacion
se pueden estructurar, formalmente, en tres formas basicas: por funcion, por
producto/mercado o en forma de matriz.

En este trabajo se empleara el concepto de estructura organizacional durante el
analisis de las diferentes areas que componen la empresa.

Proceso administrativo: “el proceso administrativo es el conjunto de etapas o
fases sucesivas a través de las cuales se efectian la administracion, mismas que
se interrelacionan y forman un proceso integral” (Luna, 2014, p. 36).

Tanto la misibn como los objetivos, la planeaciéon estratégica, los planes, las
politicas y el proceso administrativo seran evaluados durante el diagnostico interno
de SEIM S.A.S. permitiendo a los directivos conocer si los mismos se encuentran
acordes a las necesidades de los clientes, las tendencias del mercado y las
expectativas organizacionales, o si por el contrario se deben replantear.

Planeacion: es la accion de prever y planificar las actividades que llevan al éxito
a una organizacion, encargada de trazar el plan de accion.
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Organizacion: es la accion dirigida a establecer el cuerpo social y material de la
organizacion necesarias para su funcionamiento.

Direccion: es la accidén de guiar u orientar las personas hacia un fin coman.

Coordinacion: es la accion encargada de enlazar, unir y armonizar todos los actos
y esfuerzos colectivos.

Control: es la accion de verificar si se siguen los parametros establecidos que
llevan a la organizacion al éxito” (Chiavenato, 2017, p.71).

Planes: “son documentos que describen cémo se lograran los objetivos. Por lo
general incluyen asignaciones de recursos, programas Yy otras acciones
necesarias para cumplir con los objetivos. Cuando los gerentes planean,
desarrollan tanto objetivos como planes” (Robbins y Coulter, 2010, p. 146).

Politicas: “las politicas son los medios por los cuales se logran los objetivos
anuales. Las politicas incluyen directrices, reglas y procedimientos establecidos
con el propdésito de apoyar los esfuerzos para lograr los objetivos establecidos. Las
politicas son guias para la toma de decisiones y abordan situaciones repetitivas o
recurrentes” (David, 2003, p. 13).

Planeacion: para Luna (2014) “la planeacion es la fijacidén de los objetivos,
estrategias, politicas, programas, procedimientos y presupuestos; partiendo de
una prevision, para que el organismo social cuente con las bases que se
requieren para encausar correctamente las otras fases del proceso
administrativo” (p. 58).

Planeacion estratégica: el proceso que consiste en decidir sobre la mision,
vision, valores, objetivos y estrategias de una organizacion, sobre los recursos que
seran utilizados y las politicas generales que orientan a la adquisicion y
coordinacion de tales recursos, considerando a la empresa como una entidad total
en un mediano y largo plazo” (Luna, 2014, p. 61).

Misidn: “es un breve enunciado que sintetiza los principios, propdsitos, estrategias
y valores esenciales que deberan ser conocidos, comprendidos por todas las
personas que colaboran en el desarrollo del negocio” (Luna, 2014, p. 61).
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Objetivos: “son los fines hacia los cuales se dirigen las actividades de las
organizaciones y de los individuos, son considerados como planes que tienen que
ver con actividades futuras, requieren de visién e imaginacion en su determinacion
y forma parte integral de la fase de la planeacion” (Luna, 2014, p. 60).

Competencia o competidores: Este concepto hace referencia a las empresas
gue compiten por un mismo nicho de mercado, comercializan un mismo producto,
y tienen como objetivo alcanzar una mayor participacion.

El concepto de competencia serd empleado en el presente trabajo durante el
andlisis externo de la organizacién, identificando cuales son las empresas que se
constituyen como competencia para SEIM S.A.S.

Estrategia: segun Mintzberg y Quinn (1993) la estrategia se define como “el patréon
o plan que integra las principales metas y politicas de una organizacion, y a la vez
establece la secuencia coherente de las acciones a realizar. Una estrategia
adecuadamente formulada ayuda a poner orden y asignar, con base tanto en sus
atributos como en sus deficiencias internas, los recursos de una organizacion, con
el fin de lograr una situacién viable y original, asi como anticipar los posibles
cambios en el entorno y las acciones imprevistas de los oponentes inteligentes”

(p. 5).

El termino estrategia sera empleado durante todo el desarrollo del trabajo puesto
que se trata de un plan de direccionamiento estratégico, es decir, que la
formulacion de estrategias que nacen del diagndstico organizacional es como tal
lo que compone el cuerpo del proyecto.

Estrategia de mercados: La estrategia de mercados es una guia que hace que
las empresas puedan orientar las actividades desde y hacia el cliente, para los
cuales se debe generar un valor diferente a los de los competidores, de manera
qgue dicho valor sea el que genere la preferencia y posterior lealtad. En el presente
trabajo el concepto de estrategia de mercados sera empleado durante el
diagnostico organizacional para identificar como se encuentra la empresa frente a
sus clientes, proveedores, competidores y sustitutos.

Producto: Los productos no so6lo son bienes tangibles, como automoviles,
computadoras o teléfonos celulares. En una definicion amplia, los “productos”
también incluyen, servicios, eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o
mezclas de ellos, y tienen como propaésito la satisfaccion de un deseo o necesidad
de los clientes. (p. 224).
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Plaza: se refiere a las estrategias o actividades que disefia una organizacion con
el fin de brindar al consumidor los bienes o servicios que ofrece. Para lograrlo, es
importante establecer relaciones con proveedores y distribuidores clave de la
cadena de suministros.

Precio: “La forma en que los clientes perciben el valor del producto establece el
limite maximo para los precios, si los consumidores perciben que el precio del
producto es mayor que su valor, no lo compraran. Los costos del producto
establecen el limite minimo de los precios. Sila compaiiia fija un precio por debajo
de los costos del producto, sus utilidades se veran afectadas” (Kotler y Armstrong,
2012, p. 291).

Promocion: son las estrategias que le permiten al oferente comunicar las
ventajas del producto o servicio con el fin de influenciar la compra del
consumidor objetivo. (Kotler y Armstrong, 2012, p. 409).

Publicidad: hace referencia a la promocion de un producto o servicio de forma
pagada, por ejemplo: television, anuncios impresos, internet, radio, etc., por medio
de la cual se busca incentivar en el consumidor la compra de dicho bien o servicio.

Con respecto a los términos producto, precio, plaza, promocion, y publicidad, estos
conceptos seran empleados en el desarrollo del presente trabajo durante el
analisis que se lleve a cabo en el area de mercadeo y servicio al cliente, con el
propdsito de diagnosticar como se encuentra la organizacion en estos aspectos
con respecto a la competencia y a las tendencias del sector.

Clientes: la palabra clientes hace referencia a un conjunto formado por personas
gue adquieren mediante la compra bienes y/o servicios.

Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las empresas productoras del
sector todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus servicios.

Productos sustitutos: Son elementos que son idénticos, similares o comparables
a otro producto, a los ojos del consumidor. Los productos sustitutos pueden
satisfacer total o parcialmente las mismas necesidades de los clientes. Por tanto,
pueden reemplazarse entre si, tal como el consumidor lo considere.

De acuerdo con Porter, los productos sustitutos son aquellos que pueden aparecer
y cubrir las mismas necesidades que satisfacen los productos que actualmente
existen en el mercado. Ejemplos: el pan y la galleta; la mayonesa y la mantequilla
(Porter, 1982).
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Auditoria externa: “su objetivo es identificar las principales variables que ofrezcan
respuestas précticas. Las empresas deben responder a los factores de manera
tanto ofensiva como defensiva, por medio de la formulacion de estrategias que
aprovechen las oportunidades externas o que reduzcan el impacto de las
amenazas potenciales”. (David, 2003, p. 80). este concepto sera empleado en el
desarrollo de este trabajo en cada una de las matrices que analicen factores
externos como la DOFA y la MEFE.

Matriz de evaluaciéon del factor externo (EFE): “permite que los estrategas
resuman y evallen la informacién econdmica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva” (David, 2013,
p. 80).

Esta matriz se utilizar4 en el trabajo con el propdsito de evaluar ciertos aspectos
externos que influyan directamente sobre los procesos organizacionales y
efectividad de estos.

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI): “esta herramienta para la
formulacién de la estrategia sintetiza y evalla las fortalezas y las debilidades mas
importantes en las areas funcionales de una empresa y también constituye la base
para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas” (David, 2013, p. 122).

Esta matriz se utilizara en el presente trabajo para evaluar los aspectos internos
mas relevantes o de mayor incidencia en las operaciones de la empresa.

Matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA): “es
una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos
de estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades (FO), estrategias de
debilidades y oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas (FA) y
estrategias de debilidades y amenazas (DA)” (David, 2003, p. 200).

Esta matriz sera empleada en el desarrollo del proyecto para identificar cuales son
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la
organizacion, y con base en ello se trazaran dentro de la matriz las estrategias que
le permitirdn a la empresa contrarrestar las falencias y reforzar sus ventajas.

Matriz de perfil competitivo (MPC): “identifica a los principales competidores de
una empresa, asi como sus fortalezas y debilidades especificas en relacién con la
posicion estratégica de una empresa en estudio” (David, 2003, p. 112).

La matriz de perfil competitivo sera empleada en el presente trabajo para conocer
los principales aspectos y/o variables fuertes de la organizacion con los cuales
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puede competir en el mercado, asi como las que debe trabajar para evitar perder
participacion en el mercado.

6.3. Marco Contextual

Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. es una compafia que brinda a
constructores y disefiadores eléctricos, la consultoria y/o asesoria necesaria para llevar
a buen término todos sus proyectos. Cuenta con un departamento especializado en el
disefio de planos eléctricos y ejecucion, cumpliendo con todos los reglamentos técnicos
vigentes tales como Reglamento Técnico de Instalaciones eléctricas (RETIE) para ofrecer
a las empresas de construccion y fabricantes independientes la interventoria y la asesoria
gue conlleve al cumplimiento de las normas en cuanto a las instalaciones eléctricas.

Se ubica en el sector eléctrico colombiano, un grupo de empresas encargadas de
producir, distribuir y comercializar la energia eléctrica a nivel del territorio nacional,
adicional a dichas entidades se encuentran compafiias conexas a este sector, como lo
son todas aquellas que se dedican a realizar todos los proyectos de disefio, consultoria,
asesoria e ingenieria, en este Ultimo conjunto empresarial se encuentra SEIM S.A.S.

Esta empresa fue fundada en julio del afio 2018 y a pesar de su corto recorrido, cuenta
con un equipo de trabajo con experiencia de amplia trayectoria en el mercado, generando
en los clientes seguridad y confianza, permitiéndole obtener los ingresos suficientes para
mantenerse y crecer.

Desde su creacién esta empresa ha ofrecido servicios como: disefio y construcciéon de
subestaciones de media y baja tensién; disefio de redes de distribucion de media tension
y baja tensién con gestiones ante el operador de red; traslado de redes eléctricas aéreas
y subterraneas; redes eléctricas para provisionales de obra; disefio y construccion de
instalaciones eléctricas residenciales; servicio de mantenimiento eléctrico en
instalaciones industriales, comerciales y residenciales; instalaciones eléctricas internas;
sistemas de apantallamiento y malla de puesta a tierra; calculos y disefio de
iluminaciéon industrial y decorativa; alumbrado publico; energias renovables; y
consultoria, asesoria e interventoria en la ejecucion de proyectos de ingenieria eléctrica.

Gracias a su amplio portafolio de servicios S.E.I.LM. S.A.S. ha logrado prestar sus
servicios en varias ciudades del pais, como Medellin, Armenia, Cali y algunas veredas
del Tolima, realizando contratos con varias empresas.

Misién

La mision de la empresa SEIM S.A.S. es: “brindar un servicio de calidad y confiabilidad
gue cumpla con las expectativas de nuestros clientes y las exigencias de nuestra
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normatividad colombiana. Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montaje S.A.S. tiene como
compromiso alcanzar la mayor eficiencia posible en sus proyectos, lo que permitira
maximizar las inversiones realizadas por nuestros clientes” (SEIM S.A.S., 2018).

La declaracion de mision de SEIM S.A.S. es bastante clara, genera en quien la lee un
entendimiento de los objetivos especificos que la compafia busca alcanzar, siendo el
principal de estos, brindar un servicio de alta calidad a sus clientes, adicionalmente es
una mision perdurable pues sefiala propositos que podran permanecer durante el tiempo,
sin embargo, puede llegar a verse demasiado concreta o estricta, no mostrandose
mediante la misma como una empresa flexible, abierta al cambio o dispuesta a acoger
nuevos objetivos u opiniones propuestos por su equipo o sus clientes.

Visién

La visidon de la empresa SEIM S.A.S. es: “Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes
S.A.S. se proyecta como una empresa que lograra el liderazgo en el competitivo mercado
eléctrico colombiano, en actividades relacionadas con el disefio, la construccién y el
montaje de redes eléctricas, asi como los demas servicios que prestara”.

“Sera reconocida por superar las expectativas de los clientes, siempre apoyada en
el recurso humano calificado, el cual ser4 capaz de superar cualquier reto y asi
poder ser una importante opcién a la hora de elegir un socio estratégico en cualquier
desarrollo, contribuyendo al desarrollo sostenible del pais y al bienestar de sus
ciudadanos” (SEIM S.A.S., 2018).

La vision de la empresa SEIM S.A.S. toma en cuenta la valiosa participacion de su
personal y plantea la importancia de la alta calificacion del mismo para lograr grandes
objetivos, adicionalmente se propone ser una opcién importante a la hora de necesitar un
socio estratégico para las empresas que lo requieran, esto demuestra metas y objetivos
claros, realistas y alcanzables, en los que se tiene en cuenta el camino a lograrlos y el
impacto que desea tener en sus clientes, no obstante, hace falta mas claridad en qué tipo
de servicio ofrece la compafiia, asi podria apreciarse de forma mas concreta y acertada
el publico al que se dirige, el mercado en el que se encuentra y el tipo de negocio al que
se dedica.

Propuesta de valor

“Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montaje S.A.S. ofrece a sus clientes un servicio
innovador y de alta calidad, acompafado por un equipo de trabajo experimentado,
calificado y honesto que garantiza la aprobacion de todas sus obras eléctricas al
momento de ser verificadas por los organismos acreditadores” (SEIM S.A.S., 2018).
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Mediante esta propuesta de valor la empresa SEIM S.A.S. logra transmitir su intencion
de brindar un excelente servicio mediante el compromiso y desempefio de su personal
altamente calificado, brindando seguridad a los clientes sobre los resultados a obtener.
De esta forma la compaifiia logra evidenciar cuél es su objetivo principal, sin embargo, en
la propuesta de valor expuesta no se logra identificar cuales son las caracteristicas a
favor que tiene sobre otras compafiias, no se habla de factores diferenciadores, los
cuales son de vital importancia para los clientes en el momento de decidir por qué
empresa optar, evaluando de acuerdo con los beneficios que se ofrecen cual es la mejor
opcion para cada uno de ellos.

Organigrama

A continuacion, se presenta el organigrama de SEIM S.A.S. en la figura 17.

Figura 17. Organigrama de SEIM S.A.S.

Gerencia
Encargado: gerente general
Asistente
de gerencia
Area Técnica Area Administrativa
Encargado: gerente general Encargado: gerente administrativo
Inspectores Asistente mensajeria

Fuente: elaboracion propia a partir de J. Quintero Daza, comunicacion personal (2021).

La estructura organizacional de SEIM S.A.S. corresponde al tipo funcional, la cual se
basa en la reunién de varias actividades de caracter similar bajo un solo departamento
(Stoner, Freeman y Gilbert, 1996), por ejemplo: en el organigrama de la empresa en
cuestion, los cargos se encuentran agrupados por funciones o especialidades, siendo
estos el area técnica, la cual es liderada por el gerente general y el area administrativa
que tiene como lider al gerente administrativo de la empresa, la comunicacion se da
principalmente entre los lideres de departamento, sin embargo en SEIM S.A.S también
se acostumbra a realizar reuniones generales con el equipo de trabajo. Stoner, Freeman
y Gilbert (1996) afirman que la organizacion funcional es la méas basica y utilizada por las
pequefias empresas dado que facilita la observacidon mas detallada de cada equipo de
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trabajo, teniendo como ventaja un mayor conocimiento de las habilidades del equipo de
trabajo, ademas de un mayor de aprovechamiento de los recursos empresariales.

NUmero de Colaboradores

Los trabajadores son el pilar en SEIM S.A.S. siendo considerados por sus directivos como
los cimientos que, a través de sus diversos conocimientos y aportes, realizan las
funciones que hacen que la empresa produzca y crezca, ademas de ser el primero
contacto con los clientes. Es asi como, la fuerza laboral que conforma esta empresa se
muestra a continuacion, en la tabla 17.

Tabla 17. Colaboradores de SEIM S.A.S.

Nombre del
colaborador Cargo Descripcion
Es el encargado de planear, proponer, aprobar y controlar las
Javier Gerente general actividades tanto administrativas, comerciales y financiera de la
Quintero empresa, planea y ejecuta las tareas concernientes a la evolucién
Daza estratégica y legal de la organizacion, ademas es quien se ocupa de
liderar las labores del area técnica de SEIM S.A.S., asi como
supervisar su cumplimento y la calidad de los resultados.
Es la persona encargada de planear, proponer, aprobar y controlar
las actividades administrativas y financieras de la empresa, ademas
Yamileth Gerente planeay ejecuta las actividades relacionadas a la gestion humana de
Quintero administrativa SEIM S.A.S., también propone, planea y ejecuta junto al equipo de
Daza trabajo alternativas de mejoramiento, prepara y ejecuta programas
de capacitacion, realiza estudios de clima organizacional al igual que
las respectivas actividades que garanticen su mejoramiento.
Recibe, clasifica, tramita y controla la correspondencia recibida para
las gerencias, realiza el manejo de agenda para las gerencias y los
Ana Milena Asistente de inspectores, ademas de ser el primer contacto con los clientes,
Quintero gerencia brindando asesoria e informacion sobre los productos manejados por
Daza administrativa SEIM S.A.S., realiza seguimiento y consolidaciéon de informacién
solicitada, se encarga del correcto manejo de archivo, realizacion de
cartas y bitacoras de reunion.
Andrés
Felipe
Victoria Inspector Son las personas encargas de ejecutar las actividades operativas,
Mufioz que permiten asegurar que los proyectos eléctricos ejecutados por
los clientes cumplan a cabalidad con los requisitos exigidos en el
Reglamento Técnico de Estaciones Eléctricas RETIE con el fin de
Jonatan Inspector alcanzar la acreditacion del organismo.
Escobar
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Es el encargado de realizar las labores correspondientes a la
Diego mensajeria, transportando la informacion solicitada, realizando la
Restrepo Mensajero entrega de planos, paquetes, correspondencia y documentos.

Fuente: elaboracion propia a partir de J. Quintero Daza, comunicacion personal (2021).

Servicios que ofrece

La fuerza de trabajo con la que cuenta SEIM S.A.S., contribuye en el desarrollo de
soluciones de acuerdo con las necesidades de los clientes, a quienes se les acompana
durante las diferentes etapas del proyecto. Los servicios que se ofrecen son:

Disefio y construcciéon de subestaciones de media y baja tension: calcular la
mejor subestacion eléctrica (transformadores, controladores y demas elementos
eléctricos) de acuerdo con las necesidades del cliente.

Disefio de redes de distribucion de media tension (13200 a 56000 voltios) y
baja tensién (0 a 13200 voltios) con gestiones ante el operador de red:
calcular y disefiar el mejor tipo de cableado de acuerdo con la distancia y
necesidad del cliente.

Traslado de redes eléctricas aéreas y subterraneas: transportar las conexiones
eléctricas de un lugar a otro, con el fin de mantenerlas en buen estado.

Redes eléctricas para provisionales de obra: instalar un cableado temporal
para el desarrollo de una obra eléctrica, sin que este genere un riesgo para la vida
humana, vegetal o animal.

Disefio y construccion de instalaciones eléctricas residenciales: esta
enfocado en casas y apartamentos y se encarga de disefiar todos los circuitos
eléctricos de una casa de acuerdo con las normas y necesidades del cliente.

Servicio de mantenimiento eléctrico en instalaciones industriales,
comerciales y residenciales: revision de redes ya existentes para confirmar su
buen estado o realizar las correcciones pertinentes.

Instalaciones eléctricas internas: instalar conexiones o interconexiones dentro
de una residencia o bodega.

Sistemas de apantallamiento y malla de puesta a tierra: calcular las
protecciones de puesta a tierra para una edificacion, obra o construccién para
evitar sobre corriente.

93



e Calculos y disefio de iluminacion industrial y decorativa: realizar el disefio y
prototipo de iluminacion que requiere un cliente para su proyecto, segun la norma,
estética deseada y las necesidades del espacio a evaluar.

e Alumbrado publico: calcular y medir la intensidad del alumbrado publico para
gue sea la adecuada y segura para un sitio o zona.

e Energias renovables: calcular y disefiar métodos de ahorro para construccion de
energias fotovoltaicas, edlicas e hidraulicas.

e Consultoria, asesoria e interventoria en la ejecucion de proyectos de
ingenieria eléctrica.

6.4. Marco Legal

Debido a la naturaleza comercial y al mercado en el cual compite, SEIM S.A.S. debe
desarrollar sus actividades acatando los requerimientos y normas de diferentes entes de
control, mediante los cuales se regula y garantiza la calidad de los servicios del sector
eléctrico colombiano.

Dado que SEIM S.A.S. es una organizacion que tiene entre sus actividades comerciales
la consultoria e implementacion de proyectos eléctricos, debe regirse por la normatividad
colombiana que establece ciertos pardmetros para esta actividad como es el caso de la
Ley 142 y 143 de 1994.

La ley 142 de 1994 establece que los ciudadanos deben contar con servicios de energia
eléctrica y gas y que las empresas que los suministren deben:

Garantizar la calidad y disponibilidad de los servicios

Ampliacion permanente de cobertura

Prestacion continua e ininterrumpida

Prestacion eficiente

Participacion de usuarios en la gestion y fiscalizacion de la prestacion de los
servicios

e Contar con criterios para definir el régimen tarifario, tales como: eficiencia
econOmica, neutralidad, solidaridad, redistribucion, suficiencia financiera,
simplicidad, transparencia.

Por su parte, la ley 143 del mismo afio, establece que las empresas prestadoras del
servicio de electricidad deben garantizar:

e Separacion de actividades
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e Participacion de agentes privados

e Participacion ciudadana (audiencias publicas, vocales de control)
e Régimen tarifario quinquenal

e Regulacion para cada actividad de la cadena de prestacion del servicio
e Las actividades deben estar regidas por los siguientes principios:
Eficiencia

Calidad

Confiabilidad

Adaptabilidad

Neutralidad

Solidaridad

Equidad

O O O O O O O

Otra ley que establece acciones de control para las empresas que se encuentran en el
mismo sector que la organizacion SEIM S.A.S. es el articulo 1 de la Ley 56 de 1981
reglamentada parcialmente por el Decreto Nacional 1324 de 1995. Por medio del cual se
regulan las obras publicas que se construyan para generacion y transmision de energia
eléctrica, acueductos, riegos y regulacion de rios y caudales y los municipios afectados
por ellas, asi como las compensaciones y beneficios que se originen por esas relaciones.

Entre los mecanismos de control mencionados anteriormente, uno de los mas
importantes para SEIM S.A.S. es el Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas
RETIE, utilizado por los entes reguladores en Colombia, que fue expedido por el
Ministerio de Minas y Energia en el afio 2005, el cual tiene como objetivo fundamental
“‘establecer las medidas tendientes a garantizar la seguridad de las personas, de la vida
tanto animal como vegetal y la preservacion del medio ambiente; previniendo,
minimizando o eliminando los riesgos de origen eléctrico” Reglamento Técnico de
Instalaciones Eléctricas - RETIE, 2013, p. 8).

Este reglamento es para SEIM la base de su actividad comercial, o sea la auditoria y la
asesoria eléctrica, dado que en Colombia todo proyecto eléctrico debera contar con
certificacion RETIE, tanto en su proceso de instalacion como en los productos que se
utilicen para la misma, pues de no ser asi, este no podra ser certificado por los
organismos inspectores acreditados por el Organismo Nacional de Acreditacion de
Colombia, ONAC. Es asi como en cada una de sus actividades SEIM S.A.S. debera tener
en cuenta los lineamientos establecidos en la norma RETIE, con el fin de brindar
resultados efectivos a los constructores y disefiadores eléctricos, garantizando que sus
proyectos seran avalados por los entes reguladores.

Los requisitos del reglamento RETIE aplican a las instalaciones eléctricas, ampliaciones
y remodelaciones construidas con posterioridad a la entrada en vigor de la norma del
primero de mayo de 2005. Las que fueron construidas antes del 2005, deben garantizar
gue no representen alto riesgo para la salud o la vida de las personas y animales, o
atenten contra el medio ambiente, 0 en caso contrario, hacer las correcciones pertinentes
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para eliminar los posibles riesgos (Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas —
RETIE, 2013)

Otra de las normas que SEIM S.A.S. debe tener en cuenta es la norma técnica
colombiana NTC 2050 referida al Cédigo Eléctrico Colombiano, vigente desde el afio
1998 y actualizada en 2020, es una herramienta de ocupacién fundamental para el sector
eléctrico y para todas las empresas que compiten en este sector, debido a que materializa
y expone a grandes rasgos las necesidades nacionales requeridas en términos de
seguridad relacionadas con la instalacion eléctrica en construcciones, basandose en
parametros aplicados mundialmente; asi como resalta la importancia de disminuir el
agotamiento de las redes eléctricas, racionalizando su uso (Norma Técnica Colombiana
2050, 1998, p. 26).

Adicionalmente, se hace referencia al Organismo Nacional de Acreditacion de Colombia
(ONAC), el cual se crea a partir del afio 2007 y que tiene como objetivo principal “acreditar
la competencia técnica de organismos de evaluacion de la conformidad, ejercer como
autoridad de monitoreo en buenas practicas de laboratorio de la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) y desempefar las funciones de
Organismo Nacional de Acreditacién de Colombia” (Organismo Nacional de Acreditacion
de Colombia, s.f.).

La relevancia del anterior organismo corresponde a que SEIM S.A.S. por ser una
organizacion dedicada a la inspeccion y acreditacion de obras eléctricas, se hace
necesario que se encuentre legalmente habilitada por la ONAC para realizar libremente
sus actividades; lo cual es una carta de presentacion fundamental para los clientes ya
que les brindara soporte, seguridad y credibilidad al tener la certeza de que la empresa
de la cual estan recibiendo el servicio esta habilitada por las entidades reguladoras del
sector eléctrico como la ONAC y el Ministerio de Minas y Energia.

De igual manera, empresas inspectoras como SEIM S.A.S. deben cumplir a cabalidad
con cada uno de los items que apliquen de la Norma ISO 17020 del afio 2012, la cual
dicta todos los requisitos y requerimientos con los que deben cumplir estas
organizaciones para poder prestar de manera legal, confiable y vigilada sus servicios de
inspeccidn, asesoria y certificaciéon, garantizando que estos procesos estan sujetos a la
imparcialidad y alejados de presiones comerciales, financieras o de otra indole que
comprometan la objetividad de los resultados (Instituto Colombiano de Normas Técnicas
y Certificacion, 2012, p. 3).

La norma ISO 17020 contempla los requerimientos que los organismos inspectores
deben tener en cuenta para desarrollar actividades como: la evaluacion de los productos,
plantas, instalaciones, materia prima, procesos y procedimientos, asi como también la
determinacién y comunicacion de resultados ante sus clientes y las autoridades
competentes de ser necesario (Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion,
2012, p. 3).

SEIM S.A.S. también debe tener en cuenta y acogerse a la Ley 1715 de 2014, la cual fue
modificada por la Ley 2099 de 2021 por medio de la cual tiene por objeto promover el
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desarrollo y la utilizaciéon de las fuentes no convencionales de energia sistemas de
almacenamiento de tales fuentes y uso eficiente de la energia, principalmente aquellas
de caracter renovable, en el sistema energético nacion |, mediante su integracion al
mercado eléctrico, su participacion en las zonas no interconectadas, en la prestacion de
servicios publicos domiciliarios, en la prestacion del servicio de alumbrado publico y en
otros usos energéticos como medio necesario para el desarrollo econémico sostenible,
la reduccién de emisiones de gases de efecto invernadero y la seguridad de
abastecimiento energético. Con los mismos propositos se busca promover la gestion
eficiente de la energia y sistemas de medicidn inteligente, que comprenden tanto la
eficiencia energética como la respuesta de la demanda.

Es importante para SEIM S.A.S. estar al dia en el cumplimiento de las normas legales
anteriormente expuestas, dado que es partir de estas leyes y reglamentos que se rige su
actividad comercial, el incumpliendo o desconocimiento de estas podria generar para la
empresa comprometedores errores en la ejecucién de sus proyectos, dejando una
imagen de mala calidad o poca eficiencia en sus servicios, incluso este desacato podria
ser el origen de problematicas a nivel legal para la organizacion. Debido a esto el equipo
de trabajo de trabajo de SEIM S.A.S. permanece en constante capacitacion y estudio de
este marco legal, estando al pendiente de sus cambios y actualizaciones.
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7. RESULTADOS

7.1. DIAGNOSTICO INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA SOLUCIONES
ELECTRICAS, INGENIERIA'Y MONTAJE SEIM S.A.S.

Cuando la organizacion es vista como un sistema abierto que es constantemente
interdependiente con el entorno interno y externo dado que estos brindan informacion
sobre factores que afectan el desempefo y comportamiento de esta, el proceso de
diagndstico constituye el elemento prioritario en la gestion gerencial; es asi como, a través
de este proceso, se pueden descubrir fracasos y éxitos organizacionales y hacer de forma
mas racional la toma de decisiones.

Por tanto, a continuacién, se presenta el diagndstico interno y externo de SEIM S.A.S. a
través de entrevistas y talleres con el grupo gerencial y analisis de documentos de apoyo,
los cuales permitieron desarrollar matrices de andlisis internos (cadena de valor, analisis
de las capacidades internas y EFI) y matrices de analisis externos (andlisis de las
capacidades externas, EFE, andlisis de la industria de Porter e indices de concentracion
para el sector). Para ello fue necesario disefiar y aplicar modelos de evaluacion basados
en la eficiencia de realizacion y ajustarlo de acuerdo con el marco normativo y conceptual,
con el objetivo de desarrollar una dindmica que promueva a la empresa la implementacion
de planes de accion.

7.1.1. Diagnostico Interno

El diagndstico interno tiene como objetivo esclarecer las ventajas y desventajas de los
recursos basicos de SEIM S.A.S. tales como el humano, financiero, tecnoldgico, de
produccion y comerciales; de esta manera y para lograr un andlisis interno confiable, se
hace uso de herramientas como la Cadena de Valor, en la cual se describen cuéles
actividades primarias y de apoyo se realizan en la empresa, el Andlisis de Capacidades
Internas, medio por el cual se evalluan las fortalezas y debilidades de las partes internas
ylo areas funcionales y la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), en donde se
sintetiza y evalta informacion de las debilidades y fortalezas identificadas y con un
impacto significativo sobre la empresa.

Analisis de las Capacidades Internas

El andlisis interno de una organizacion consiste en realizar una evaluacion objetiva de los
recursos con gue cuenta la empresa, asi como las habilidades y competencias de esta,
todo ello con el propdsito de definir y adaptar herramientas estratégicas acordes a las
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necesidades de la organizacion que le permitan adquirir un nivel 6ptimo de resultados y

por ende un mejor posicionamiento en el mercado.

A continuacion, se presenta la matriz de analisis interno de la organizacion objeto de

estudio (tabla 18).

Tabla 18. Capacidades internas para SEIM S.A.S.
DIAGNOSTICO INTERNO

A. CAPACIDAD GERENCIAL Y ORGANIZACIONAL

Uso del pensamiento estratégico

Declaracién de mision institucional

Asignacion de recursos con base en metas

Adecuada estructura organizacional

Delegacion y descentralizaciéon

Cargos significativos, estimulantes bien remunerados
Ambiente interno organizacional, cultura organizacional

Uso de herramientas modernas de gerencia
(Calidad total, gerencia por servicio, etc.)

Sistema de comunicacion de doble via

Sistema de compensacion e incentivos

Promocién del talento personal

Desarrollo de programas de formacion y capacitacion
Seleccion de personal

Flexibilidad y adaptabilidad a los cambios

Nivel de conocimiento de los roles individuales
Conocimiento de la empresa y del negocio
Responsabilidad social

Aspectos comunitarios

B. CAPACIDAD COMPETITIVA 'Y DE MERCADOS

Participacion en el mercado frente a los competidores

Realizacién y uso de investigacion de mercados
(frente a clientes y competidores)

Posicionamiento en el sector en que compite la empresa
Sistema de planificacion de mercados

Medicion del potencial del mercado

Fijacion de presupuestos y evaluacion de cumplimiento
Sistemas de control de las acciones del mercado
Evaluacion de costos de mercadeo

FORTALEZA
A M B
X

X

X
X

X
X

X

X
X

X
X

FORTALEZA

A M B
X
X
X
X

DEBILIDAD
A M B
X
X
X
X
X
X
X
DEBILIDAD
A M B
X
X
X
X
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Definicién de rentabilidad por servicios, mercadeo
y territorios

Objetivos de la linea de servicios

Estructura de la linea de servicios (¢ faltan?, ¢sobran?)
Evaluacién y programas de "servicio al cliente"
Conocimiento de los clientes sobre la oferta de servicios

Nivel de satisfaccion de los clientes sobre los servicios
Prestados

Objetivos publicitarios definidos, programas de
de publicidad

Evaluacién de impacto de publicidad
Estructura organizacional para el mercadeo de servicios

C. CAPACIDAD FINANCIERA

Capacidad de inversion en nuevos proyectos
Nivel de liquidez

Rentabilidad operacional (margen)
Rentabilidad neta final/ patrimonio

Nivel de endeudamiento

Capacidad de obtencién de crédito
Eficiencia en el uso de activos

Manejo de tesoreria (portafolio de inversiones)
Elaboracién de presupuesto

Administracion del presupuesto

Auditoria financiera

Planeacion tributaria

Crecimiento de activos

Capacidad de analisis financiero

D. CAPACIDAD DE PRODUCCION, INVESTIGACION
Y DESARROLLO

Instalaciones para prestacion de servicios

Distribucion de unidades organizacionales segun
disponibilidad fisica

Desarrollo de nuevos servicios

Actualizacion tecnoldgica frente al sector

Flujo de operaciones en la prestacion de servicios
Prondsticos sistematicos sobre demanda por servicios
Distribucion geografica nacional y regional de oficinas
Adaptacion al cambio tecnoldgico

Acceso a nuevos desarrollos tecnoldgicos

Nivel de costos de subcontratacién proveedores de la
Empresa

Desarrollo de sistemas de informacion por areas

FORTALEZA

A

M

B

FORTALEZA

A

M
X

X

B

X
X
X
DEBILIDAD
A M B
X
X
X
X
X
X
X
X
DEBILIDAD
A M B
X
X
X
X
X
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Sistemas de control de calidad de operaciones/

Servicios X
Indicadores de productividad X
Sistemas de prevencion de accidentes y desastres X

Fortalezas seleccionadas para la matriz EFI

Debilidades seleccionadas para la matriz EFI

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Agudelo s.f. a partir de David (2013,
pp. 158 — 159).

A partir del diagndstico interno realizado a la empresa SEIM S.A.S. se pueden destacar
entre otros aspectos, los siguientes:

Capacidad gerencial y organizacional:

Dentro de esta categoria se resaltan las siguientes variables como las mejor calificadas,
es decir, las que representan fortalezas para la empresa:

Uso de pensamiento estratégico

Delegacion y descentralizacion

Sistema de comunicacion de doble via

Seleccion de personal, conocimiento de la empresa y del negocio

El uso de pensamiento estratégico es de tipo medio en la organizacion, lo que indica que
los directivos cuentan con formacion académica acorde para direccionar la empresa
hacia el logro de sus metas y objetivos, aspecto altamente importante a nivel competitivo.

La delegacién y descentralizacion se evallian como una fortaleza media, lo que indica
que la organizacién cuenta con personal capacitado para realizar actividades con rapidez,
eficacia y calidad, dicha delegacién y descentralizacion por parte de los directivos permite
garantizar un control mas amplio y asertivo de las actividades realizadas, lo que garantiza
mayor calidad y por ende un mejor servicio al cliente, asi mismo posibilita la
incrementacion de capacitacion y desarrollo del personal, lo que se traduce con el tiempo
en mayor conocimiento y experiencia para hacer las cosas bien, aumenta la motivacion
y la confianza de los colaboradores y permite dividir el trabajo de manera racional.

En cuanto a la comunicacion en doble via, se trata de una fortaleza de tipo medio, lo que
permite identificar que las directivas de la empresa se comprometen con la emision de
informacion completa, oportuna y confiable, lo que permite establecer una comunicaciéon
permanente, afianzada y transparente que contribuye a una adecuada gestion de todos
los procesos y actividades que se realizan al interior de la organizacion, ademas de
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permitir relaciones basadas en el respeto y la confianza mutua, aspectos fundamentales
para realizar las actividades laborales de una forma eficiente y con alta calidad,
contribuyendo al logro de los objetivos organizacionales.

Por otra parte, la variable de seleccion de personal, conocimiento de la empresa y del
negocio es una fortaleza calificada como alta, lo que permite identificar que la
organizacion cuenta con un adecuado proceso de reclutamiento y seleccién por medio
del cual logra contratar personal capacitado para las labores que debe desempefiar y
acorde a las necesidades de la organizacién, lo que sin lugar a dudas facilita otros
procesos como la induccion, capacitacion y desarrollo, y contribuye al cumplimiento de
las metas y objetivos empresariales. Asi mismo, se identifica que las directivas cuentan
con alto conocimiento de la organizacion y del negocio en el que la misma se encuentra,
aspecto altamente importante y competitivo en el sector, que permite estar a la
vanguardia de los cambios y tendencias del mercado y de tal forma mantenerse en un
lugar privilegiado dentro del mismo.

En la misma categoria de evaluacion se identifican las siguientes debilidades:

e Cargos significativos, estimulantes bien remunerados
e Flexibilidad y adaptabilidad a los cambios

Si bien las directivas tienen pleno conocimiento y capacidad para llevar a cabo un
adecuado proceso de seleccion y contratacion de personal, los cargos que la empresa
oferta no son muy significativos, pues se trata de una organizacion pequefia que ademas
tiene poco tiempo en el mercado y que hasta el momento la parte directiva se encuentra
en manos del grupo familiar, lo que indica que los cargos desempefiados por los
colaboradores contratados de forma externa, se limitan a operativos, adicional a ello, la
empresa no ha logrado hacer una difusién exitosa de su portafolio, razén por la cual no
ha conseguido el equilibrio en cuanto a clientes y demanda se refiere, lo que ha llevado
a que los sueldos no sean competitivos en el mercado en el que se desenvuelve. Estas
debilidades pueden generar desmotivacion en el personal, lo que a su vez se puede
convertir en una pérdida de capital humano importante para sacar a flote la empresa en
este momento y por ende evitando ubicarla en un lugar competitivo dentro del sector, e
incluso podria ser que dicho capital humano sea absorbido por la competencia.

Por otro lado, aunque las directivas estan en capacidad de liderar de forma eficiente la
organizacion, y cuentan con la ventaja de un pensamiento estratégico, es evidente que
temen enfrentarse y adaptarse a los cambios del mercado, pretenden tener todo bajo
control y esta es una falla importante, pues si bien el control juega un papel fundamental,
siempre se debe tener en cuenta que el mercado es cambiante, variable y en algunas
ocasiones impredecible, razén por la cual es necesario estar preparados para los
cambios que puedan llegar, planear y disefiar estrategias que consideren escenarios
desfavorables o diferentes a los esperados.
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Categoria de capacidad competitivay de mercados:
Como principales fortalezas de esta categoria se identificaron:

e Fijacion de presupuestos y evaluacion de cumplimiento
e Conocimiento de los clientes sobre la oferta de servicios

Dentro de la misma categoria se obtuvo como resultado las siguientes debilidades:

e Participacion en el mercado frente a los competidores M
e Posicionamiento en el sector en que compite la empresa A
e Objetivos publicitarios definidos, programas de publicidad B

En cuanto a la fijacion de presupuestos y evaluacion de cumplimiento, la organizacion
cuenta con planes financieros para las actividades de mercadeo, asi como con
indicadores de gestidon que permiten medir el desempefio y cumplimiento de los
presupuestos establecidos para dichas actividades, esto es una fortaleza media en la
organizacion objeto de estudio que permite conocer la inversion de dinero y la efectividad
de dicha inversion, al tempo que mantiene claras las cuentas de los estados financieros,
permitiendo analizar cada rubro de una forma detallada.

Por otro lado, esta fortaleza muestra la firme intencidén de las directivas por lograr un
posicionamiento estratégico dentro del mercado, y una adecuada planeacion financiera
para lograrlo.

Otra variable que se evalu6 como fortaleza es el conocimiento que los clientes tienen
acerca de la oferta de servicios de la organizacion, esto permite evidenciar que se ha
llevado a cabo un adecuado proceso de atencién al cliente y de difusién de informacion
comercial, aspectos relevantes para la competitividad en el mercado.

Como primeras debilidades se encontraron la participacion en el mercado frente a los
competidores y el bajo posicionamiento en el sector en que compite la empresa, esto se
debe a que la organizacién carece que un plan estratégico de mercadeo que le permita
ubicarse en un lugar competitivo dentro del sector, los directivos no han llevado a cabo
un analisis de la competencia, no han evaluado como es el poder de negociacion de sus
proveedores y clientes, no han establecido adecuados canales de comercializacion, entre
otros aspectos claves; situacion altamente preocupante para la empresa porque cada dia
esta perdiendo mas oportunidad de ubicarse estratégicamente en el mercado, mientras
cede espacio a la competencia.

Por otra parte, la organizacion carece de planes, programas y objetivos publicitarios, una
debilidad que sin lugar a duda puede llevar al declive de la empresa, pues si una
organizacion no establece estrategias de mercadeo y publicidad para dar a conocer sus
servicios y/o productos en el mercado, dificiimente alcanzara los niveles de ingresos
necesarios para llegar a un punto de equilibrio y empezar a generar utilidades que le
permitan el crecimiento y posicionamiento en el mercado.
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Categoria Capacidad Financiera:
Como principales fortalezas de esta categoria se identificaron:

e Rentabilidad operacional

¢ Nivel de endeudamiento

e Eficiente uso de activos

e Elaboracion de presupuestos

Como principales debilidades de esta categoria se identificaron:

Capacidad de inversion en nuevos proyectos
Capacidad de obtencién de créditos
Auditoria Financiera

Planeacion tributaria

En relacién con la capacidad financiera, la empresa se destaca por el manejo y
aprovechamiento de sus activos y la elaboracion juiciosa de un presupuesto al inicio de
cada afio. Sin embargo, a la empresa le urge realizar una planeacion tributaria y una
auditoria financiera que le permita verificar su flujo de fondos y la utilizacion idénea de
los mismos. Adicional a ello si bien tiene un adecuado nivel de endeudamiento, no cuenta
con la capacidad o el respaldo para adquirir créditos que le permitan desarrollar
inversiones en nuevos proyectos o nuevas lineas de productos y/o servicios que le
permitan ampliar su margen de rentabilidad y por ende incrementar su participacion en el
mercado.

Categoria de capacidad de produccion, investigacion y desarrollo:
Como principales fortalezas de esta categoria se identificaron:

e Actualizacion tecnoldgica frente al sector
e Sistemas de control de calidad de operaciones / servicios
e Sistemas de prevencion de accidentes y desastres

Como principal debilidad de esta categoria se identifico:

e Desarrollo de nuevos productos

Sibien en cuanto a la capacidad de produccion, investigacion y desarrollo, la organizacién
cuenta con tecnologia actualizada que favorece la investigacion, pruebas y desarrollo de
nuevos productos y servicios, hasta el momento no ha tomado la iniciativa de
desarrollarlos, aspecto que disminuye su capacidad competitiva frente a otras empresas
del mismo sector; esto se debe en gran medida debido a su baja capacidad de adquisicion
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de créditos, asi como al miedo a los cambios, aspectos que es necesario que se refuercen
para que la empresa logre un mejor posicionamiento en el mercado.

Por otro lado, es importante destacar que la organizacion cuenta con adecuados sistemas
de prevencién de accidentes, asi como de control de calidad, esto favorece la
productividad y reduce los riesgos laborales, aspectos claves en la competitividad
organizacional y la seguridad empresarial.

Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (MEFI)

La matriz de evaluacion de factores internos es una herramienta que permite realizar una
evaluacion del funcionamiento interno de la organizacion, o lo que se conoce como
auditoria interna; por medio de esta es posible identificar las fortalezas y debilidades de
la empresay el area en la cual se aplica (tabla 19).

Tabla 19. Matriz de evaluacion de los factores internos para SEIM S.A.S.

FACTORES INTERNOS CLAVE

FORTALEZAS

1.

La gerencia aplica el pensamiento
estratégico para el alcance de los objetivos
propuestos.

La organizacion transfiere
responsabilidades, asigna autoridad y/o
poder de decisién a sus colaboradores para
llevar a cabo determinadas actividades.

La empresa cuenta con un sistema de
comunicacion entre areas y colaboradores
de tal manera que se genere
retroalimentacion continua.

Existe una seleccion adecuada del personal
que ha permitido formar un equipo de trabajo
acorde con los valores organizacionales.

Se cuenta con un amplio conocimiento de la
empresa, su actividad econémica y el sector
al cual pertenece.

PONDERACION CLASIFICACION

0,1 4
0,03 3
0,04 3
0,03 4
0,08 4

PUNTUACIONES
PONDERADAS

0,4

0,09

0,12

0,12

0,32
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6. Se realiza un presupuesto para soportar la
toma de decisiones, lo que permite gestionar 0,04 4 0,16
recursos de manera eficiente a través de la
evaluacion de cumplimiento.

7. Se proporciona informacion clara y relevante
a través de distintos canales, generando 0,07 3 0,21
reconocimiento de los servicios ofrecidos a
los clientes.

8. Se da una actualizacién tecnolégica
continua, con miras a lograr la optimizacion 0,03 3 0,09
de los recursos y mejorar la prestacion de los
servicios.

9. Se aplican sistemas de control de calidad en
todos los procesos que permiten la 0,08 4 0,32
obtencion de mayor rentabilidad a través de
la mejora continua.

10. Existen sistemas de prevencion de
accidentes que minimizan la probabilidad de 0,04 3 0,12
que los colaboradores sufran dafios
derivados del trabajo.

DEBILIDADES

1. Los cargos asignados no son significativos,
estimulantes y bien remunerados, lo que
conlleva a una menor productividad y a un
sentido de pertenencia que no es el
deseable.

0,02 1 0,02

2. La empresa no posee flexibilidad vy
adaptabilidad a los cambios que se
presentan constantemente en el mercado.

0,02 2 0,04

3. Bajo nivel de participacion en el mercado 0,06 2 0,12
frente a los competidores.

4. No se tiene posicionamiento en el sector en 0,08 2 0,16
que compite la empresa.

5. La organizacion no cuenta con objetivos
publicitarios  definidos, programas de 0,03 1 0,03
publicidad, ni presupuestos.

6. Se cuenta con poca capacidad de inversion 0,04 1 0,04
en nuevos proyectos.

7. No se cuenta con garantias que permitan
acceder a créditos para suplir las
necesidades de la empresa.

0,04 1 0,04
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8. La empresa no realiza auditorias con la

finalidad de obtener informacién confiable y 0,07 2 0,14
veridica de la situacion financiera de la
empresa.

9. La planeacion tributaria no se incluye ni se 0,07 2 0,14

reconoce dentro del presupuesto anual.

10. Es dificil desarrollar nuevos servicios que

permitan un mayor cubrimiento de las 0,03 1 0,03
necesidades del mercado.
TOTAL 1 2,71

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de David (2013, pp. 158 — 159).

De acuerdo con la matriz anterior se puede evidenciar que las principales fortalezas de
la organizacion SEIM S.A.S. son:

e Aplicacion de un pensamiento estratégico que posibilite el logro de los objetivos.

e Contar con un amplio conocimiento de la empresa y del sector al cual pertenece
proporcionar informacion a los clientes, con el fin de que conozcan los servicios
que se ofrecen.

e Contar con sistemas de control de calidad en todos los procesos que le permitan
a la organizacion aumentar la rentabilidad y lograr el posicionamiento en el sector
en el que se compite.

e Realizar una planeacion tributaria y auditorias que permitan conocer en tiempo
real la situacion financiera de la empresa.

Por otra parte, se destacan algunas debilidades, entre las que se encuentran:

e La poca capacidad de inversion en nuevos proyectos, dificultando el desarrollo de
NnuUevos servicios.

e Situacion agravada por la ausencia de garantias para acceder a créditos.

e Estos factores se convierten en limitantes para ofrecer otros servicios, con el fin
de ganar mayor participacién en el mercado.

Al relacionar las fortalezas y las debilidades de mayor impacto se tiene que la empresa
obtuvo un promedio ponderado igual a 2,71; pese a que este resultado, aunque esta por
encima del promedio correspondiente a 2.5; se hace necesario que la organizacion
disefie y ejecute estrategias que le permitan disminuir el impacto de sus debilidades,
dichas estrategias pueden ser:

e Realizar una planeacion financiera y tributaria que le permita a la empresa tener
presupuestos claros para optimizar y adquirir nuevos recursos financieros, que a
su vez contribuyan a nuevas inversiones y al crecimiento de la organizacion.
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e Promover la innovacion.

e Establecer mejoras y aumentos al sistema de remuneracion de los colaboradores.

e Realizar auditorias internas que contribuyan a garantizar un flujo de fondos
eficiente.

e Ampliar su nivel de ingresos por ventas, para que asi mismo se amplié su
capacidad de endeudamiento y sea posible tener acceso a créditos en el mercado
financiero.

¢ Realizar planes de accion estratégicos de accion que le permitan a la organizacion
enfrentar los cambios del mercado.

e Llevar a cabo una investigacion de mercados para conocer como se encuentra la
organizacion frente a la competencia.

e Emplear las redes sociales como canales de publicidad para dar a conocer sus
servicios y lograr abarcar un mercado objetivo mas amplio.

e Realizar un benchmarking para conocer las estrategias de sostenimiento de las
empresas competidoras.

7.1.2. Diagnostico Externo

Andlisis de las Capacidades Externas

La capacidad de una organizacién hace referencia a los recursos y aptitudes que tiene la
misma para desempefiar una determinada tarea o cometido. Cuando se lleva a cabo un
andlisis de las capacidades externas de una empresa, se esta llevando a cabo una
priorizacion de las ventajas competitivas o lo que se conoce como oportunidades, y las
amenazas que se identifican con relacion al entorno y sector donde se desenvuelve la
organizacion, esta lista de oportunidades y amenazas permite el analisis de las variables
y posterior trazado de estrategias para el fortalecimiento o correccion de estas segun sea
el caso.

En la tabla 20, se presenta la matriz de capacidades externas para la organizacion SEIM
S.AS.
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Tabla 20. Capacidades externas para SEIM S.A.S.

FACTORES
ECONOMICOS
Producto Interno Bruto
Tasa de interés de captacion y colocacion
Inflacion

Devaluacion

indice de desempleo
Balanza cambiaria
Ingreso per cépita
Impuestos

Apertura econdémica

Fluctuaciones en los precios

DIAGNOSTICO EXTERNO

SOCIALES, CULTURALES, GEOGRAFICAS Y DEMOGRAFICAS

Tasa de nacimientos

Tasa de defunciones

Tasa de emigracion e inmigracion
Esperanza de vida

Estilos de vida

Poblacion total

Poblacidn por clases y categorias
Religiones

Actividad de la mujer

Niveles educativos

Programa de seguridad social
Actitud frente al servicio al cliente
Responsabilidad social

Reciclaje

Manejo de desechos
FACTORES

POLITICAS Y LEGALES
Relaciones internacionales

Ley laboral

Subsidios

Aranceles

Leyes de proteccion al medio ambiente

OPORTUNIDAD AMENAZA
A M B A M B

X
X
X
X X
X
X
X
X
X
X X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
OPORTUNIDAD AMENAZA

A M B A M B
X
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Falta de credibilidad en algunas
instituciones del estado

Politicas de inversion

Reglamento comercio exterior
Privatizacién o nacionalizacién

Clima politico y de inversiones
Elecciones presidenciales y de alcaldes
Juntas de accién local

Leyes locales

TECNOLOGICOS

Telecomunicaciones

Aceptabilidad a productos con alto
contenido

Automatizacién de procesos como
medio para optimizar el uso del tiempo

Facilidad de acceso a la tecnologia
Globalizacién de la informacion
Comunicaciones deficientes
Velocidad en el desarrollo tecnolégico

Resistencia a cambios tecnolégicos

DE COMPETENCIA

Estrategias y orientaciones de la competencia
Razén social y propiedad accionaria
Disponibilidad de fuerza laboral

Estrategias de mercado frente a la competencia
Movilidad del sector (entrada/salida de empresas)
Los proveedores del sector

Los clientes del sector

Los productos sustitutos del sector

La posicion competitiva y la intensidad de la competencia

x

Oportunidades seleccionadas para la matriz

Amenazas seleccionadas para la matriz

Variables de menor impacto

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Aguilar s.f. a partir de David (2013, p.

111).
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La matriz de capacidades externas aplicada a las diferentes variables de la organizacion
SEIM S.A.S. Permite identificar ciertas oportunidades y amenazas que son altamente
incidentes en la efectividad de la empresa.

A continuacion, se muestran dichas oportunidades y amenazas de acuerdo con los
diferentes factores analizados en la matriz.

Factores econdmicos:

Oportunidad: Apertura econdmica, esta es una oportunidad mayor para la
empresa porque gracias a la apertura econémica es posible que las empresas
colombianas importen productos y servicios a precios favorables y con bajos
aranceles, asi mismo tienen la oportunidad de exportar sus bienes y/o servicios
con los mismos beneficios, esto le permitird a la empresa ampliar su mercado y
por ende lograr un mayor nivel de ingresos por ventas.

Amenazas: La inflacion es una fuerte amenaza para SEIM S.A.S. pues como es
sabido, este fendmeno hace que la moneda pierda valor adquisitivo, razén por la
cual disminuye la capacidad de compra de los clientes, adicional a ello, este
fenémeno incrementa el valor de los impuestos, lo que afecta considerablemente
el nivel de ingresos de la organizacion.

Por otro lado, la fluctuacion de precios es una alta amenaza para la organizacion
puesto que genera inestabilidad en el nivel de ingresos, esto se debe a los cambios
constantes en la oferta y la demanda, ademas de una alta inflacion, y conlleva a
gue las organizaciones se encuentren en un terreno de incertidumbre donde no
les es posible proyectar sus ingresos y por ende tomar decisiones financieras a
futuro.

Factores sociales, culturales, demogréficos:

Oportunidades: El estilo de vida es una oportunidad para la organizacion, pues
permite que las directivas logren proyectar sus ventas teniendo como base las
tendencias y gustos del mercado, una buena planeacién fundamentada en el estilo
de vida permitira un buen grado de estabilidad en la produccién y los ingresos por
ventas.

Si bien una alta poblacion no garantiza que existan mayores niveles de ventas, si
es una posibilidad de crecimiento para las organizaciones si saben generar
estrategias que les permitan explotar los gustos y necesidades de esta. Adicional
a ello, en cuanto a los bienes y servicios de primera necesidad como es el caso
de la electricidad, el nivel poblacional representa una oportunidad de crecimiento,
pues a mayor poblacién, mayor demanda de servicios de electricidad.
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Factores politicos y legales:

Oportunidades: Los subsidios y las politicas de inversion representan una
oportunidad para la organizacién porque contribuyen a la produccién de servicios
a mas bajo costo y mas atractivos para el mercado, lo que incide directamente en
el nivel de ventas.

Amenazas: Las leyes locales se constituyen como una amenaza para la
organizacion puesto que hacen que las politicas, normas y parametros de accion
sean modificados de acuerdo con la normatividad gubernamental, lo que implica
costos, cambios, adaptacion, tiempo, entre otros.

Factores tecnoldgicos:

Oportunidades: La automatizacién de procesos y globalizacién de la informacién
contribuyen a que la organizacion pueda obtener informacion precisa y a tiempo
que facilite la toma de decisiones, ademas de conocer cdmo se encuentra el
mercado, la competencia y el sector al cual pertenece.

Amenazas: La comunicacion deficiente y resistencia a los cambios tecnolégicos
representan una amenaza para la SEIM S.A.S. puesto que como es sabido el
mercado es fluctuante y las organizaciones deben estar preparadas para esos
cambios, evitando que los mismos desestabilicen las operaciones internas de la
empresa; adicional a ello es necesario que al interior de la empresa se mantenga
una comunicacion constante y asertiva para mitigar el impacto de dichos cambios.

Factores de competencia:

Oportunidades: La disponibilidad de fuerza laboral capacitada con la que cuenta
la organizacibn es un factor de oportunidad para la empresa pues los
colaboradores cuentan con el conocimiento necesario para enfrentar los cambios
del mercado y trazar estrategias para aprovecharlos, esto le permitira a la
organizacion enfrentar de una manera mas eficiente las adversidades del
mercado.

Amenazas: Las estrategias y orientacion de la competencia representan para la
empresa una amenaza alta, pues esto indica que los rivales de la organizacién
cuentan con estrategias para abarcar mayor mercado y posicionamiento dentro
del mismo, lo que a su vez les permitira incrementar el nivel de sus ingresos por
ventas, haciéndolos mas fuertes y competitivos en el sector.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

La matriz de evaluacion de factores externos es un instrumento o herramienta de
diagnostico ponderado, por medio del cual es posible identificar, medir y evaluar distintas
variables o aspectos externos a la organizacion que pueden influir negativa o
positivamente en las operaciones de la empresa, en su expansion, en el crecimiento de
la marca, entre otros, lo que permite que las directivas de una organizaciéon puedan
identificar en qué aspectos se encuentran débiles y deben mejorar, asi como en cuéles
son fuertes y pueden aprovechar para lograr mayor competitividad en el mercado.

La tabla 21 presenta la matriz MEFE para las variables externas mas relevantes de la
organizacion objeto de estudio.

Tabla 21. Matriz de evaluacién de factores externos (EFE) para SEIM S.A.S.

PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES

1. Los estilos de vida actuales promueven el cuidado del 0,07 3 0,21
medio ambiente y el uso de energias renovables

2. El aumento de la poblacion total genera un
incremento en la demanda de viviendas y espacios
publicos.

3. El sector de la construccion y disefio eléctrico se ha
visto obligado a implementar en sus operaciones 0,07 2 0,14
comerciales estrategias que respondan a las
demandas sociales y medioambientales.

4. Los subsidios generan un estimulo en la economia,
potencializando el consumo y la produccién de bienes
y servicios.

0,08 3 0,24

0,04 1 0,04

5. Las politicas de inversion fomentan la construccion de
inmuebles y obras publicas, generando un aumento
en la demanda del sector constructor y eléctrico.

0,03 2 0,06

6. La automatizacion de procesos permite optimizar el 0,04 2 0,08
uso del tiempo

7. Laglobalizacion de la informacion elimina las barreras
geograficas y de distancia, haciendo posible el 0,06 3 0,18
acceso a la informacion desde cualquier parte del
mundo.

8. Ladisponibilidad de fuerza laboral permite una facil y
amplia contratacion de personal cuando se presentan
aumentos en la demanda.

0,04 3 0,12

9. La generacion de estrategias de mercado frente a la 0,09 2 0,18
competencia puede incrementar la demanda.
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10. Se cuenta con una amplia disponibilidad de clientes 0,07 4 0,28
en el sector.

AMENAZAS

1. Una alta inflacién afecta el poder adquisitivo de las
personas y por ende la demanda de bienes y
servicios.

0,03 1 0,03

2. La devaluacion afecta considerablemente la compra 0,03 1 0,03
de equipos y materiales importados.

3. La alta carga tributaria afecta el flujo de efectivo de 0,08 3 0,24
las empresas.

4. La fluctuacién en los precios afecta la administracion 0,02 2 0,04
efectiva del capital de trabajo.

5. EIl cambio constante de las leyes locales dificulta la 0,02 3 0,06
prestacion de los servicios.

6. Las comunicaciones deficientes en el pais en cuanto
a su infraestructura dificultan el acceso a clientes,
proveedores y otros grupos de interés.

0,04 4 0,16

7. La resistencia a los cambios tecnoldgicos ocasiona
gue se pierdan oportunidades de automatizacion y de
crecimiento.

0,04 1 0,04

8. Las estrategias y orientaciones de la competencia
incrementan la rivalidad entre las empresas del
sector.

0,08 3 0,24

9. La movilidad del sector (entrada/salida de empresas)
incrementa la competencia entre las empresas
rivales.

0,02 1 0,02

10. La posicibn competitiva y la intensidad de la
competencia en el sector aumenta la rivalidad
haciendo dificil la fidelizacion de los clientes.

TOTAL 1 2,54

0,05 3 0,15

(1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor,
donde: 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media, 2 = |la respuesta es la mediay 1
= la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2,54 esta por arriba de la media de 2,50.
Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de David (2013, p. 111).

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) para SEIM S.A.S., muestra que la
oportunidad “generacion de estrategias de mercado frente a la competencia puede
incrementar la demanda” es uno de los factores claves para el éxito en el sector eléctrico;
sin embargo, la empresa no esta aprovechando esta oportunidad. Asi mismo, “el aumento
de la poblacion genera un incremento en la demanda de bienes y servicios” es otro factor
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importante, que esta relacionado con “la amplia disponibilidad de clientes en el sector”,
oportunidades que esta aprovechando la empresa para incrementar sus clientes.

En relacion con las amenazas se encuentra que “la alta carga tributaria afecta el flujo de
las empresas” y “las estrategias y orientaciones de la competencia incrementan la
rivalidad entre las empresas del sector”; son factores relevantes para el éxito en esta
industria, y a las cuales SEIM estd respondiendo apropiadamente, cumpliendo la
normatividad y prestando un buen servicio al cliente con el fin de lograr su fidelizacion.
Otra de las amenazas que afronta efectivamente es la comunicacién deficiente,
apropiando nuevas tecnologias que le han posibilitado el contacto permanente con
clientes y proveedores. Adicionalmente, SEIM debe mejorar su respuesta a factores
como la resistencia a los cambios tecnologicos, la inflacion y la devaluacion que afectan
el nivel de ingresos de la compafiia.

Finalmente, la matriz gener6 una ponderacion total de 2,54; valor que se encuentra
levemente por encima de la media de 2,50; por ende, se deduce que la empresa
actualmente aprovecha de manera efectiva las oportunidades del sector, pero puede
mejorar aun mas con miras a responder eficazmente a las amenazas de este.

Modelo de las cinco fuerzas de Porter

En la actualidad, la planeacién estratégica no garantiza un excelente desempefio en el
mercado, dado que la competencia también aborda los proyectos de planificacion en
busca de obtener el mayor beneficio econémico. Por ello que los gerentes y académicos
hayan profundizado en el tema en busca de mejores herramientas que generen ventajas
en el mercado?!

Michael Porter, en su libro “Estrategia Competitiva” plantea una herramienta de las
fuerzas competitivas para analizar la estrategia de una unidad de negocio utilizada para
conocer lo atractiva que puede ser una estructura de la industria. El andlisis de las fuerzas
competitivas se logra por la identificacion de 5 fuerzas competitivas fundamentales, estan
son:?

1. Ingreso de competidores. Es el analisis de la industria en lo correspondiente a la
facilidad que esta presenta, para que ingresen nuevas empresas o competidores,
aun por encima de las barreras existentes de entrada.

! PORTER, Michael (1975) Estrategia Competitiva — Técnicas para el Andlisis de los Sectores
Industriales y de la Competencia. Edicion 2009

2 PORTER, Michael - DIMENSION EMPRESARIAL. Las Cinco Fuerzas Del Modelo De Michael
Porter. [En linea] Recuperado el 20 de septiembre de 2021 de:
wGww.dimensionempresarial.com/1713/las-cinco-fuerzas-del-modelo-de-michael-porter/
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2. Amenaza de sustitutos. Es el andlisis de las posibilidades y facilidades de aparicion
de productos sustitutos que satisfacen la misma necesidad.

3. Poder de negociacion de los compradores. Factores que pueden incidir en el poder
de negociacién de los compradores y las posibilidades de asociaciones para
compras de volumenes buscando mejores condiciones de compra.

4. Poder de negociacion de los proveedores. Andlisis de los proveedores de materias
primas, cuantos proveedores hay, posibilidades de aumento de los proveedores,
competencia entre ellos.

5. Rivalidad o competencia entre los jugadores existentes. Como es la competencia,
existe una empresa o marca dominante o hay varias o varias de igual fuerza y
tamafio en el mercado o industria actual.

La propuesta de Porter es muy valiosa para comprender la dinamica y comportamiento
de la industria, permite identificar el rol que desempefia cada actor en el escenario de
intercambio. Igualmente, el gerente o investigador no debe olvidar el papel que juega el
Estado (gobierno), en la promocién, fortalecimiento de cada sector industrial, situacion
gue cambia el panorama para las nuevas empresas.

En la figura 18 se muestra el analisis del modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter,
aplicado a la empresa SEIM S.A.S; en esta figura se detalla el comportamiento del
mercado con relacion al ingreso de nuevos competidores y las barreras de entrada para
la empresa objeto de estudio, asi como para las deméas empresas que se encuentran en
el sector de la electricidad.

Se detalla el poder de negociacion de los proveedores, analizando si ofertan sus
productos a otras empresas que constituyen competencia para SEIM S.A.S, o si por el
contrario brindan exclusividad, se analizan la cantidad de proveedores y el modelo de
integracién que manejan con la organizacion objeto de estudio.

Se analiza el poder de los compradores, detallando la informacién que manejan sobre los
productos y servicios que oferta la empresa SEIM S.A.S, se evalla la fidelidad de los
clientes, su nivel de ingresos y el tipo de integracién que se esta manejando con los
mismos.

Se evalua la rivalidad entre competidores actuales, analizando si existen pocas o0 muchas
empresas que constituyen una competencia directa o indirecta para la empresa objeto de
estudio, se evalta el dominio del mercado que tiene la competencia, su relacion con los
clientes, las estrategias que manejan, los productos y/o servicios que ofertan, las barreras
de salida, entre otras variables.

Por ultimo, se analizan los productos sustitutos y/o servicios sustitutos, describiendo si
los servicios ofertados son especificos o genéricos y como esto afecta la relacién con la
empresa objeto de estudio.
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Figura 18. Modelo de las cinco fuerzas de Porter para SEIM S.A.S.

COMPETENCIA FUTURA O POTENCIAL
CONSTRUCTORAS
EMPRESAS DE COMERCIO ELECTRICO

1. Alta economia de escala, adquisicon de insumos
directamente del fabricante
2. Maneja productos diferenciados, alta fidelizacion de
clientes, siendo un complemento a su actividad economica.
3. Alta inversion de capital.
4. Los costos por cambiar de proveedor no son significativos.
5. Es facil acceder a los canales de distribucion.
6. Existe una gran ventajas en costos y negociaciones con
proveedores.
7. No hay politicas que restrinjan el ingreso al mercado.
8. Poco conocimiento y experiencia en el sector de consultoria
e instalaciones eléctricas
9. Tienen la posibilidad de integrarse hacia adelante.

POCAS BARRERAS DE ENTRADA = AMENAZA
ALTA

COMPETENCIA ACTUAL
LAT RETIE CERTIFICACIONES S.A.5.
5GS COLOMBIA S.A.S.

PODER DE LOS PROVEEDORES
CEAINSPECCIONES SA.S.

PROBADOR DE PASE-LUXOMETRO-
NIVELADOR DIGITAL-TELEMTRO LASER-
TENSIOMETRO-TELUROMETRO-
FLEXOMETRO-LAMPARAS-
INTERRUPTORES/ENCENDORES-
TOMACORRIENTES.

1. Existen pocos competidores.
2. El crecimiento del mercado es lento, asf que
es necesario buscar mayor participacion en el
mercado.
3. Se tienen costos fijos altos, lo que implica
aumentar la capacidad productiva en la
prestacion del servicio.

4. Los servicios que se ofrecen son
diferenciados, facilitando el posicionamiento
en el mercado.

5. No se tiene conocimiento de las estrategias
ejecutadas por los competidores.

6. Los competidores son diversos pues
cuentan con un portafolio de servicios mds
amplido dada su trayectoria en el sector.

7. Las barreras de salida en este tipo de
empresa es alta debido a la poca incursion en
el sector.

1. Existen multiples proveedores que ofrecen los
mismos productos.
2. Los proveedores venden a otros sectores
comerciales
3. Los proveedores mas importantes son las
marcas posicionadas ya que brindan confiabilidad
en la calidad.
4. Los proveedores podrian integrarse hacia
adelante porque podrian ofrecer el servicio de
instalcion.

EL PODER DE NEGOCIACION ES MEDIO

LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
ACTUALES ES ALTA

SERVICIOS 5USTITUTOS
ACTUALMENTE NO EXISTEN.

1.El sacior efrece servicios muy espeficicos y de
wital imponancia para la adquisicon del aval
exigido segun las leyes nacionales

SUSTITUCION BAJA= AMENAZA BAJA

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir d

PODER DE LOS COMPRADORES
DISENADORES ELECTRICOS
GRANDES SUPERFICIES
CONSTRUCTORAS
AEROPUERTOS.

1. Los clientes son importantes pues los ingresos
dependen de su nivel de demanda.
2. Los servicios que adquieren son diferenciados.
3. Se dificulta la fidelizacién de los clientes debido al
poco tiempo y reconocimiento en el sector.
4. Algunos clientes podran integrarse hacia atrés con
facilidad.
5. Los clientes estan bien informados sobre los
costos y precios de los servicios ofrecidos por la
empresa.

EL PODER DE NEGOCIACION ESTA ENTRE MEDIO
Y BAJO

e Porter (2008).



Con respecto al andlisis de la matriz de las cinco fuerzas de Porter aplicadas a la empresa
SEIM S.A.S. se resaltan principalmente la amenaza que representarian para la
organizacion algunos posibles competidores como las constructoras y las empresas de
comercio eléctrico debido a que por sus conocimientos, experiencia y capacidad de
inversion podrian incursionar en el mercado eléctrico, tomando el posicionamiento y los
clientes de empresas ya establecidas como lo es SEIM.S.A.S.

Por otra parte se destaca también la rivalidad entre los competidores actuales, esta se
encuentra en un nivel alto a razon del fuerte posicionamiento en el mercado con él que
cuenta la competencia como resultado a una larga trayectoria en el sector eléctrico
regional, por estos motivos es importante para SEIM S.A.S. llevar a cabo estrategias de
consolidacion que le permitan darse a conocer entre sus posibles clientes, ademas debe
potencializar la fidelizacion de los clientes con los que cuenta actualmente, esto mediante
el ofrecimiento de servicios altamente calificados.

7.2. FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS PARA LAS DIFERENTES AREAS
FUNCIONALES

Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

La matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, 0 como se conoce por
sus siglas DOFA. Es una herramienta administrativa por medio de la cual es posible
identificar y analizar la situacion actual de una organizacion con respecto a las
condiciones internas y la situacién externa por la cual esté atravesando la empresa; en
tal sentido esta matriz permite integrar la Matriz de Evaluacién de Factores Interno y la
de Evaluacion de Factores Externos, ademas de integrar estas dos matices, en esta
matriz se cruzan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas entre si, con el
propésito de disefiar estrategias que permitan reforzar la oportunidades y fortalezas, asi
como corregir y disminuir el impacto de las amenazas.

A continuacion, se presenta la matriz DOFA por medio de la cual se evaldan las
principales variables de la organizacion SEIM S.A.S. (tabla 22).
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Tabla 22. Matriz DOFA para la empresa SEIM S.A.S.

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Oportunidades:

A. El sector de la construccién y
disefio eléctrico se ha visto
obligado a implementar en sus
operaciones comerciales
estrategias que respondan a las
demandas sociales y medio
ambientales.

B. Lo subsidios generan un
estimulo en la economia,
potencializando el consumo vy la
produccién de bienes y servicios.

C. Las politicas de inversién
fomentan la construccién de

Fortalezas:

1. La gerencia aplica el
pensamiento estratégico
para el alcance de los
objetivos propuestos.

2. Existe una seleccion
adecuada del personal
que ha permitido formar
un equipo de trabajo
acorde con los valores
organizacionales.

3. Se realiza un
presupuesto para
soportar la toma de
decisiones, lo que
permite gestionar

recursos de manera
eficiente a través de la
evaluacion de
cumplimiento.

4. Se aplican sistemas de
control de calidad en
todos los procesos que
permiten la obtencién de

mayor rentabilidad a
través de la mejora
continua.

5. Se cuenta con un amplio
conocimiento de la
empresa, su actividad
econdmica y el sector al
cual pertenece.

FO:

1.A. Aplicar el pensamiento
estratégico para definir objetivos
que permitan conocer las
necesidades de los clientes en
relacion con factores sociales y
medio ambientales.

2.B. Capacitar al personal laboral
en atencion al cliente, con el
proposito de persuadirlo para que
consuma los servicios ofertados
por la organizacion.

3.C. Realizar una campafia de
mercadeo, por medio de la cual

Debilidades:

6. La empresa no posee
flexibilidad y
adaptabilidad a los
cambios que se
presentan
constantemente en el
mercado.

7. La organizacibn no
cuenta con objetivos
publicitarios  definidos,

programas de publicidad,
ni presupuestos.

8. No se cuenta con
suficiente capacidad de

inversibn en  nuevos
proyectos.
9. No se cuenta con

garantias que permitan
acceder a créditos para
suplir las necesidades de

la empresa.
10. Es dificil  desarrollar
nuevos servicios que

permitan un  mayor
cubrimiento de las
necesidades del
mercado.

DO:

6.A: proveer de herramientas
necesarias a través de la creacion
de planes de accion a mediano
plazo que permitan anticiparse
con facilidad al cambio constante
del mercado.

7.B. Diseflar estrategias que
permitan identificar las tendencias
del mercado y apuntar al
incremento de las ventas
mediante un adecuado plan
estratégico de mercadeo.
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inmuebles y obras publicas,
generando un aumento en la
demanda del sector constructor y
eléctrico.

D. La automatizacion de procesos
permite optimizar el uso del
tiempo

E. La generacion de estrategias
de mercadeo permite incrementar
la demanda de los servicios
ofertados.

Amenazas:

F. Una alta inflacion afecta el
poder adquisitivo de las personas
y por ende la demanda de bienes
y Servicios.

G. La devaluacion afecta
considerablemente la compra de
equipos y materiales importados.

H. La resistencia a los cambios
tecnologicos ocasiona que se
pierdan oportunidades de
automatizacion y de crecimiento.

. La movilidad del sector
(entrada/salida de empresas)
incrementa la competencia entre
las empresas rivales.

J. La fluctuaciéon en los precios
afecta la administracion efectiva
del capital de trabajo.

sea posible aprovechar las
politicas de inversion que esta
implementando el gobierno y
persuadir a los clientes de tal
forma que aumenten la demanda
de los servicios ofertados por la
empresa.

4.D. Iniciar un proceso de
documentacién y estandarizacion
gue contribuya a mantener el buen
nivel de calidad y de
automatizacion en las actividades
internas de la empresa.

5.E. fijar objetivos para el area de
mercadeo basados en la
observacion de los estilos de vida
actuales y las necesidades del
mercado.

crear estrategias de captacion y
fidelizacion para los clientes.

FA:

1.F. Realizar una adecuada
planeacion financiera que
permitira afrontar adecuada y
oportunamente los cambios del
entorno econémico y poder
cumplir oportunamente con las
obligaciones econdmicas.

2.G. capacitar al personal para
optimizar los recursos utilizados
en sus labores con el fin de
minimizar costos y aumentar asi el
flujo de efectivo y la rentabilidad.

3.H. asignar el presupuesto
necesario para realizar una
adecuada investigacion de
mercado, aprovechando los
recursos tecnoldgicos actuales
para dar respuesta oportuna a los
cambios y movimientos de la
competencia.

4.]. Reforzar el sistema de gestién
de calidad y sus indicadores para
garantizar la efectividad en los
procesos Yy servicios, logrando
mantener un alto nivel competitivo
frente a las empresas rivales.

5.J. integrar al equipo de trabajo el
personal adecuadamente

8.C. disefiar una campafia
publicitaria dirigida al mercado
objetivo, mostrando las bondades
de los servicios prestados, con el
fin de atraer mas clientes y por
ende incrementar las utilidades
que podran ser utilizadas en
futuras inversiones para nuevos
proyectos.

9.D. crear planes de ahorro que
garanticen la tenencia de capital
de inversion a mediano y largo
plazo para aprovechar el aumento
de la demanda.

10.E. Planificar financieramente
todas las actividades de la
empresa, ayudara a saber el
momento correcto para realizar
inversiones a través de canales
digitales e implementar planes de
responsabilidad social
empresarial.

DA:

6.F. prestar servicios dinamicos y
que incorporen en si mismos la
respuesta a los cambios de
habitos y necesidades de los
consumidores.

7.G. aumentar la visibilidad en el
mercado a través de acciones que
impacten a los nuevos clientes y
los fidelicen.

monitorear constantemente el
comportamiento  del mercado
objetivo, asi como las reacciones
ante factores fluctuantes de la
economia, con el fin de proyectar
tanto compras como ventas y flujo
de ingresos

8.H. realizar reuniones periédicas
con el equipo de trabajo en donde
se generen  espacios de
comunicacioén asertiva y lluvias de
ideas para el desarrollo eficiente
de labores que conlleven a una
mayor adaptabilidad a los cambios
del mercado y la atraccion de
Capital de inversion.

9.l. fomentar la innovacién, la
creatividad y el aprendizaje
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capacitado que permita conocer continuo, para optimizar el uso de
las afectaciones que podria los recursos y diversificar los
causar el entorno econémico a la = servicios con el prop6sito de
compafia y trazar estrategias minimizar la competencia.
para minimizar el impacto.
Hacer uso de las redes sociales
Empoderar un equipo de para crear una estrategia de
colaboradores para realizar el difusion masiva que permita atraer
monitoreo de las estrategias de la = nuevos clientes
competencia, con el fin de
responder a las necesidades del 10.J. Desarrollar una constante
mercado, brindando un mejor creatividad para mantener y si es
servicio y una mayor oferta de posible elevar el nivel de calidad
productos. de los servicios ofertados, al
tiempo que se capacite al personal
del area financiera para realizar
proyecciones que le permitan a la
organizacion estar preparada para
las fluctuaciones de los precios,
esto con el propésito de no afectar
el capital de trabajo.

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de David (2013).

De acuerdo con los resultados de la matriz DOFA; se puede identificar que la
organizacion SEIM S.A.S. posee ventajas competitivas que le permiten ubicarse
estratégicamente en el mercado entre ellas el pensamiento estratégico, la adecuada
seleccién del personal, y el sistema de control de calidad que permite ofertar servicios
altamente competitivos dentro del sector.

Adicional a las fortalezas existen ciertas oportunidades que la organizacién puede
aprovechar en pro de lograr un mejor posicionamiento en el sector que conlleve al
incremento de sus ventas y por ende a la generacion de mayores utilidades que a futuro
pueden ser empleadas en la inversién de nuevos proyectos para expandirse y ganar
mayor participacion en el mercado.

Entre estas oportunidades se encuentran: las estrategias de responsabilidad social que
le permitirdn a la empresa ampliar su mercado meta si genera estrategias enfocadas en
las necesidades de sus clientes y responde eficientemente a la proteccion de los recursos
naturales y demas parametros que enfocan un desarrollo responsable frente a la
comunidad. Asi mismo, la organizacion puede aprovechar los subsidios e inversion en
obras publicas que esta generando el gobierno, entre otras cosas mediante la generacion
de proyectos de vivienda, esta es una gran oportunidad para las empresas del sector de
la electricidad, entre ellas SEIM S.A.S. dado que proporcionan un servicio de primera
necesidad como lo es la corriente eléctrica.

Pese a las fortalezas y debilidades con las que cuenta la empresa, SEIM S.A.S. no ha
logrado hacer un uso eficiente de las mismas, entre otras razones debido a la falta de
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estrategias publicitarias y de mercadeo, asi como a la poca adaptabilidad que tiene con
relacion a los cambios de mercado y la resistencia a los mismos. Es por ello por lo que a
continuacion se relacionan las estrategias de caracter prioritario con el proposito de que
la organizacion se mantenga en el mercado, pero mas que ello, que logre ubicarse en un
lugar privilegiado al interior de este.

Mediante el cruce de las fortalezas y oportunidades, (FO) fue posible diseiar las
siguientes estrategias:

Aplicar el pensamiento estratégico para definir objetivos que permitan conocer las
necesidades de los clientes en relacidén con factores sociales y medio ambientales.
Esta estrategia se fundamenta en el estudio de mercado para conocer las
necesidades y expectativas de los clientes, asi como las tendencias del mercado
y los cambios que se presentan constantemente; todo ello con el propoésito de ir
un paso delante de la competencia y por ende ganar mayor participacion en el
mercado. Esta estrategia puede llevarse a cabo mediante la aplicacion de
encuestas o breves entrevistas a los clientes actuales y a los potenciales.

Capacitar al personal laboral en atencion al cliente, con el propdsito de persuadirlo
para que consuma los servicios ofertados por la organizacion. Esta estrategia
consiste en brindar capacitacion a los colaboradores de la empresa,
especialmente a los que se encuentran en el area de mercadeo y de servicio al
cliente, brindandoles diferentes tacticas que les permitan saber como tratar al
cliente y como lograr influenciar su decisiéon de compra.

Realizar una campafia de mercadeo, por medio de la cual sea posible aprovechar
las politicas de inversion que esta implementando el gobierno y persuadir a los
clientes de tal forma que aumenten la demanda de los servicios ofertados por la
empresa. Esta estrategia se trata de contratar una campafa publicitaria que
garantice la difusion masiva de los servicios que oferta la empresa, de tal forma
que los clientes se sientan atraidos por consumir los servicios de SEIM S.A.S.
antes que los de la competencia.

Iniciar un proceso de documentacion y estandarizacion que contribuya a mantener
el buen nivel de calidad y automatizacién en las actividades internas de la
empresa. Por medio de esta estrategia se busca lograr mayor efectividad en los
procesos y garantizar la trazabilidad de estos, contribuyendo a mantener el alto
nivel de calidad y los tiempos de respuesta acertados para mantener la fidelizacion
de los clientes y lograr atraer nuevos.
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e Fijar objetivos para el area de mercadeo basados en la observacion de los estilos
de vida actuales y las necesidades del mercado; esta es una estrategia prioritaria
puesto que la organizacion no ha profundizado en el area de mercadeo y esto ha
generado que pierda la oportunidad de abarcar mayor posicionamiento dentro del
mercado y por ende de incrementar sus utilidades por ventas. Para esta estrategia
es preciso que se realice un sondeo que permita conocer las tendencias actuales
del mercado, los estilos de vida, las necesidades y expectativas de los clientes,
etc., todo ello con el propésito de llamar la atencion del consumidor y que se
sientan identificados con los servicios que oferta la organizacion y atraidos a la
compra de estos.

Mediante el cruce de las debilidades y oportunidades, (DO) fue posible disefar las
siguientes estrategias:

Proveer de herramientas necesarias a través de la creacion de planes de accion a
mediano plazo que permitan anticiparse con facilidad al cambio constante del mercado.
Esta estrategia es muy importante que la empresa la desarrolle puesto que una de sus
grandes debilidades es la resistencia al cambio y como es sabido esta es una
caracteristica propia del entorno, el entorno es cambiante y por ende una organizacion
gue no se adapte a dichos cambios esta condenada al fracaso; en este orden de ideas,
es preciso que SEIM S.A.S. haga uso de la prospectiva tomando como base la
experiencia y comportamientos anteriores ante las dificultades y cambios repentinos que
hayan experimentado y con base en ello proyectar planes de accion que les permitan ir
un paso delante de la competencia y estar preparados para ciertas situaciones que si
bien son repentinas, algunas de ellas pueden predecirse mediante el andlisis detallado
del sector y el mercado.

e Disefiar una camparfa publicitaria dirigida al mercado objetivo, mostrando las
bondades de los servicios prestados, con el fin de atraer mas clientes y por ende
incrementar las utilidades que podran ser utilizadas en futuras inversiones para
nuevos proyectos. Dado que en el momento la organizacién no esta en capacidad
de adquirir créditos para hacer inversiones en nuevos proyectos como la
expansioén, la creacion de nuevos servicios, una alta inversion en publicidad, etc.
es preciso que se haga énfasis en los servicios que actualmente oferta al mercado,
esto puede hacerlo por medio de las redes sociales que constituyen una gran y
novedosa herramienta a muy bajo precio, y por medio de la cual es posible abarcar
un amplio mercado de consumidores, en las redes sociales, se deberan resaltar
las bondades y valor agregado de los servicios ofertados con el propdsito de
persuadir a los usuarios y atraerlos a la empresa.

e Crear planes de ahorro que garanticen la tenencia de capital de inversion a
mediano y largo plazo para aprovechar el aumento de la demanda. Una vez se

123



haya desarrollado la estrategia anterior y haya crecido la demanda de los servicios
ofertados, la organizacion deberd manejar estratégicamente las utilidades e
ingresos por ventas, creando un fondo de ahorro de capital que a futuro le permita
invertir en su crecimiento y mayor posicionamiento en el mercado.

Planificar financieramente todas las actividades de la empresa, ayudara a saber el
momento correcto para realizar inversiones a través de canales digitales e
implementar planes de responsabilidad social empresarial. Esta estrategia es
fundamental para SEIM S.A.S. puesto que, al no contar en el momento con
créditos, debe tener un adecuado manejo de sus recursos, estableciendo
prioridades en sus gastos, de tal forma que logre crear un ahorro que pueda invertir
adecuadamente y de forma segura habiendo analizado con anterioridad el
comportamiento financiero de la organizacion y la tendencia del mercado.

Mediante el cruce de las fortalezas y amenazas, (FA) fue posible disefiar las siguientes
estrategias:

Capacitar al personal para optimizar los recursos utilizados en sus labores con el
fin de minimizar costos y aumentar asi el flujo de efectivo y la rentabilidad. Como
se dijo en la estrategia anterior, debido a la poca capacidad de adquirir créditos, la
organizacion debe ser muy ordenada en términos financieros y en el uso de sus
recursos, por ello es necesario que el personal que desempefia sus labores en el
area financiera sea constantemente capacitado para llevar un adecuado manejo
del capital econdmico de la empresa.

Reforzar el sistema de gestion de calidad y sus indicadores para garantizar la
efectividad en los procesos y servicios, logrando mantener un alto nivel competitivo
frente a las empresas rivales. Esta estrategia es muy importante puesto que la
calidad es una de las principales variables para lograr la satisfaccion y preferencia
de los clientes, por ello SEIM S.A.S. debe aprovechar que cuenta con un buen
sistema de calidad y servicio al cliente, y asi establecer unos indicadores de
gestion que le permitan mantener e incrementar el nivel de calidad en sus
servicios, de esta forma lograra no solo mantener los clientes sino también atraer
nuevos.

Integrar al equipo de trabajo el personal adecuadamente capacitado que permita
conocer las afectaciones que podria causar el entorno econdmico a la compafia.
Y empoderar un equipo de colaboradores para realizar el monitoreo de las
estrategias de la competencia, con el fin de responder a las necesidades del
mercado, brindando un mejor servicio y una mayor oferta de productos.
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Mediante el cruce de las debilidades y amenaza, (DA) fue posible disefiar las siguientes
estrategias:

Prestar servicios dinamicos y que incorporen en si mismos la respuesta a los
cambios de habitos y necesidades de los consumidores. Esta estrategia consiste
en hacer un estudio detallado del mercado que permita identificar las necesidades
de los consumidores y las tendencias del mercado con el propdsito de estar
preparados para cualquier eventualidad sin que ello afecte la calidad de los
servicios ofertados. Para llevar a cabo este plan puede hacerse uso de encuestas
y/o entrevistas que permitan detallar los gustos, necesidades y expectativas de los
clientes frente a los servicios que oferta la organizacion.

Aumentar la visibilidad en el mercado a través de acciones que impacten a los
nuevos clientes y los fidelicen. Esta estrategia permitira llega a un mercado mas
amplio y generar mayor nivel de recordacion en el cliente, para llevarla a cabo es
posible participar en ferias comerciales, hacer campafias de capacitacion para los
clientes con relacion al uso adecuado de la electricidad, entre otras.

Monitorear constantemente el comportamiento del mercado objetivo, asi como las
reacciones ante factores fluctuantes de la economia, con el fin de proyectar tanto
compras como ventas y flujo de ingresos. Es importante que la organizacién
mantenga un eficiente manejo de los recursos financieros y que genere estrategias
como ajuste de precios, promociones, etc., esto con el propésito de mantener los
clientes, especialmente cuando se presentan fenbmenos como la devaluacion,
pues esta afecta el poder adquisitivo de los mismos; de igual forma, el personal
del area financiera debe mantener informado sobre los cambios y prondsticos del
dolar, para saber cuando es el mejor momento para invertir en la compra de
maquinaria y/o tecnologia. por ello también es preciso que la organizacion
mantenga un adecuado manejo de sus inventarios y tenga claridad sobre la
depreciacidon de sus activos con el propdsito de programar las compras con tiempo
para aprovechar el mejor momento del mercado financiero.

Realizar reuniones periddicas con el equipo de trabajo en donde se generen
espacios de comunicacion asertiva y lluvias de ideas para el desarrollo eficiente
de labores que conlleven a una mayor adaptabilidad a los cambios del mercado y
la atraccidon de Capital de inversion.

Fomentar la innovacion, la creatividad y el aprendizaje continuo, para optimizar el
uso de los recursos y diversificar los servicios con el propdsito de minimizar la
competencia. Debido a que en el momento SEIM S.A.S. no cuenta con capacidad
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para adquirir créditos, no le es posible por el momento hacer inversiones en
nuevos proyectos o servicios para ofertar, por ello, debe mantener una constante
innovacion en sus estrategias de mercadeo y calidad para lograr la fidelizacion de
sus clientes y con ello minimizar el riesgo de perder participacion en un mercado
cambiante en el cual frecuentemente entran y salen empresas, lo que aumenta la
tension y la competitividad.

e Desarrollar una constante creatividad para mantener y si es posible elevar el nivel
de calidad de los servicios ofertados, al tiempo que se capacite al personal del
area financiera para realizar proyecciones que le permitan a la organizacion estar
preparada para las fluctuaciones de los precios, esto con el propésito de no afectar
el capital de trabajo.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

La matriz de perfil competitivo es una herramienta de andlisis por medio de la cual es
posible medir y realizar un comparativo del rendimiento de la organizacion frente al de la
competencia. Esta matriz permite identificar las fortalezas y debilidades de los
competidores y destacar las principales diferencias entre la organizacion que la aplica y
las demas empresas del mismo sector.

A continuacién, en la tabla 23, se presenta la matriz de perfil competitivo para la
organizacion SEIM S.A.S. generando una calificacion de diversas variables
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Tabla 23. Matriz de perfil competitivo (MPC) para SEIM S.A.S.

LAT RETIE
FACTORES CRITICOS DE EXITO PONDERACION L L CERTIFICACIONES SA.S. it
Clasificacion| Puntuacion |Clasificacion| Puntuacidn|Clasificacion| Puntuacion|Clasificacion| Puntuacion
La gerencia aplica el pensamiento estratégico para el
alcance de los objetivos propuestos. 0,10 3 03 3 03 4 04 3 03
Se cuenta con un amplio conocimiento de la empresa, su
actividad econdmica y el sector al cual pertenece. 0,10 4 04 3 03 4 04 2 0.2
La empresa cuenta con un sistema de comunicacion entre
areas y colaboradores de tal manera que se genere
retroalimentacion continua. 0,09 3 027 2 0,18 3 027 3 021
La empresa no posee flexibilidad y adaptabilidad a los
cambios que se presentan constantemente en el mercado. 0,08 3 0.24 3 0.24 2 0,16 2 0,16
Bajo nivel de participacidn en el mercado frente alos
competidores. 0,08 3 0,16 2 0,16 3 0,24 3 0,24
La alta carga tributaria afecta el flujo de efectivo de las
empresas. 010 2 02 2 02 4 04 4 04
La organizacion no cuenta con objetivos publicitarios
definidos, programas de publicidad, ni presupuestos. 0,06 4 0,24 2 0,12 3 018 3 0,18
La generacion de estrateqias de mercado frente a la
competencia puede incrementar la demanda. 0,07 2 0,14 2 0,14 4 0,28 2 0,14
Se cuenta con una amplia disponibilidad de clientes en el
sector. 0,10 3 03 3 03 4 04 3 03
El cambio constante de [as leyes locales dificulta la
prestacion de los semicios. 0.09 3 027 3 027 3 027 3 0.27
La resistencia a los cambios tecnoldgicos ocasiona que se
pierdan oportunidades de automatizacion y de crecimiento. 0,06 2 012 2 012 3 0,18 4 0.24
Las estrategias y orientaciones de la competencia
incrementan Ia rivalidad entre las empresas del sector. 0,07 3 0.21 3 021 4 0,28 2 0,14
TOTAL 1,00 2,85 2,54 3,46 2,84

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Ipinza (2008).

De acuerdo con los resultados obtenidos se puede evidenciar que los factores mas
importantes para la prestacion de los servicios relacionados con la infraestructura
eléctrica, como indica la ponderacion de 0,1 son el uso del pensamiento estratégico, el
conocimiento que se tenga de la empresa y el negocio, el posicionamiento en el sector
en el que compite la empresa y los clientes.

Adicionalmente, se observa que la empresa mas fuerte en el sector es LAT Retie
Certificaciones S.A.S, que obtuvo una puntuacion ponderada total de 3,46; siendo fuerte
en todos los factores; excepto en la flexibilidad y adaptabilidad a los cambios. De otra
parte, la empresa mas débil en el sector es SGS Colombia S.A.S, que obtuvo una
puntuacion de 2,54; siendo fuertes en aspectos como el conocimiento de la empresay el
negocio y en la atencion a la demanda; pero débil especialmente en lo relacionado con
su posicionamiento en el sector y los sistemas de calidad de sus servicios.
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También, se puede concluir que la empresa CEA Inspecciones S.A.S obtuvo un puntaje
muy parecido a SEIM, de 2,84 caracterizandose en el posicionamiento en el sector y su
poca resistencia a los cambios tecnolégicos; pero siendo débil en el conocimiento de la
empresa y el negocio, y la flexibilidad y adaptabilidad a los cambios.

Finalmente, SEIM se ubica como la segunda mejor empresa en el sector con una
puntuacion ponderada de 2,85 destacandose en el conocimiento de la empresa y el
negocio; sin embargo, es necesario implementar estrategias que le permitan aumentar
su participacién en el mercado y a su vez diversificar estrategias que le permitan
establecer una ventaja respecto de su competencia y fomentar la innovacion para
minimizar la resistencia a los cambios tecnol6gicos.

Matriz de posicion estratégicay evaluacion de acciones (PEYEA)

La matriz de posicidn estratégica y evaluacion de acciones es un instrumento importante
que indica cual estrategia es la mas adecuada para la organizacion, identificAndola entre
las estrategias agresivas, conservadoras, defensivas o competitivas

A continuacion, en la tabla 24, se presenta el cuadro PEYEA para la organizacion SEIM
S.AS.

Tabla 24. Cuadro de posicién estratégica y evaluacion de acciones (PEYEA) para SEIM
S.AS.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Fortaleza Financiera FF + Calificacion| Estabilidad Ambiental EA - Calificacion
Rentabilidad operacional (margen) 3 Politicas de inversion -2

Nivel de endeudamiento 1 Leyes locales -1
Eficiencia en el uso de activos 4 Globalizacion de la informacion -2

Nivel de liquidez 2 Inflacion -3
Administracion del presupuesto 3 Subsidios -1
Crecimiento de activos 2 Disponibilidad de fuerza laboral -2
Ponderacion 2,5 Ponderacion -1,8
Ventaja Competitiva VC - Calificacion|Fortaleza de la Industria FI + Calificacion
Uso del pensamiento estratégico -1 La posicion competitiva y la intensidad de la competencia 5

Sistemas de control de calidad de operaciones/senvicios Facilidad de acceso a la tecnologia

Flexibilidad y adaptabilidad a los cambios Mowilidad del sector (entrada/salida de empresas)

Estrategias de mercado frente a la competencia Los clientes del sector

1 5
3 1
Participacion en el mercado frente a los competidores -3 Los proveedores del sector 4
2 2
4 3

Capacidad de inversion en nuevos proyectos Responsabilidad social

Ponderacion 2,3 Ponderacion 3,3

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Ipinza (2008).
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FF= 2,5: En este cuadrante se puede observar que SEIM S.A.S. cuenta con una fuerza
financiera por debajo del promedio, esto debido a que actualmente no tiene capacidad
de endeudamiento, lo que implica un nivel de liquidez bajo que ocasiona una limitante en
temas de financiacién por medio de bancos. Asi mismo, a pesar de utilizar eficientemente
sus activos, éstos no crecen. En suma, financieramente la empresa, al realiza
operaciones, obtiene resultados favorables que le permiten cubrir costos y gastos, pero
aun no genera rentabilidad suficiente para inversiones futuras.

VC= -2,3. competitivamente es una empresa pequefia que inicia su incursion en el
mercado; sin embargo, debido a su corto recorrido en el sector, cuenta con un nivel de
participacion considerable; la calidad en la prestacion de los servicios y el pensamiento
estratégico caracteristico de la alta gerencia ha creado reconocimiento y buena respuesta
entre sus clientes actuales; no obstante, la flexibilidad y capacidad adaptativa a los
cambios, resulta un punto de mejora para SEIM S.A.S.

EA=-1,8: SEIM S.A.S. se encuentra dentro de un entorno estable, donde existen politicas
de inversion social en viviendas, subsidios y leyes locales que contribuyen a la prestacion
de servicios de manera mas eficiente; de manera que, la globalizacion de la informacion
y la disponibilidad de la mano de obra calificada, le permiten a la empresa competir en
un sector relativamente estable.

FI= 3,3: en este Ultimo cuadrante, la empresa compite en una industria fuerte,
caracterizada por el uso de tecnologia especializada, pocos proveedores y gran rivalidad,
lo que hace dificil tanto el ingreso de otras empresas como la salida de las actuales por
barreras especialmente de tipo econémico.

Para concluir, tal como se muestra en la figura 19, SEIM S.A.S. es una empresa que se
ubica en un perfil agresivo, lo cual significa que compite en una industria fuerte y de dificil
acceso y cuya posicidn financiera debe mejorarse. Esto obliga a la empresa a usar sus
fortalezas para aprovechar las oportunidades y contrarrestar las amenazas,
implementando estrategias como el desarrollo de productos y la diversificacion horizontal
(presencia de sus servicios en otras ciudades del pais) que le permitirian incrementar su
participacion en el mercado; y la integracion vertical, por ejemplo, siendo su propio
proveedor con el fin de optimizar los recursos y mejorar su posiciéon financiera. Esto
acompafnado del fomento de una mayor flexibilidad y adaptabilidad a los cambios del
entorno, asi como la realizacion de alianzas estratégicas que posibiliten la inversion en
nuevos proyectos.
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Figura 19. Matriz de posicidn estratégica y evaluacion de acciones (PEYEA).

Eje X=VC+H .
EeX=-23+33=1
Ee Y=EA+FF
EjeY=-18+25=0,7
1)/ S .
i 1;0,7)
VC !
1
EA

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Ipinza (2008).

Balance Scorecard o Cuadro de Integral de Mando

El modelo de Balanced Scorecard o Tablero Integral de Mando, es una poderosa
herramienta de planeacion estratégica que permite a la empresa moderna crear y
controlar sus propios indicadores de gestién relacionados dentro de cuatro perspectivas,
a saber: Financiera, Procesos Internos, Cliente y Formacion y Crecimiento,
entrelazandolos con la misién, la vision y contemplando los aspectos internos - externos
gue puedan afectar la cadena de valor de la organizacion.

La tabla 25 presenta el Balanced Scorecard propuesto para la empresa SEIM S.A.S.
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Semestral |Anual

Tabla 25. Balanced Scorecard para la empresa SEIM S.A.S.
DUERNO DEL |RESPONSABL | ACTUALIZADO | Forma de Medicién UMD
HERSRECLG REELCE NIVEL KPI EDELKPI | RDEL KPI del KPI DE | iarials 1w il | TS
A iaria [Semanal |Mensual | Trimestra
ESTRATEGICO MEDIDA
i . . Gerente Gerente . . . Activo corriente / Pasivo .
i ‘?apac"a' a persona.l.para Capital de trabajo ¥ . Area Financiera X $ millones X
optimizar los recursos utilizados en General Financiero corriente
sus labores con el fin de minimizar
costos y aumentar asi el flujo de Razén de liuidez Gerente Gerente | g L era | ACTVO COTiRNtE / Pasio |
FINANCIERA efectivo y la rentabilidad. q General Financiero corriente
Administrar y controlar los riesgos | Endeudamiento de Gerente Gerente < ) ’ Pasiwo corriente / Activo
- S Area Financiera % X
financieros de la empresa. corto plazo General Financiero Total
Nivel de satisfaccion de
Aplicar el penganjlento estrateglco Gerente de Area de los pllentes: se medira
para definir objetivos que permitan |, . . - mediante encuestas de
. Indice de Satisfaccion Gerente Mercadeo y Mercadeo y X ‘, X
conocer las necesidades de los ) - - satisfaccion, asi como la| % X
- - de los clientes General Senvicio al Senvicio al ) .
clientes en relacion a factores . . cantidad de quejas y
. ) ; Cliente Cliente
CLIENTES sociales y medio ambientales. reclamos que lleguen a
la empresa.
Gerente de Area de Nimero de clientes
Crear estrategias de capacitacién y | indice de Satisfaccion|  Gerente Mercadeo y Mercadeo y semestre anterior / %
fidelizacion para los clientes. de los clientes General Senicio al Senvcio al Namero de clientes
Cliente Cliente actuales.
Iniciar un proceso de
documentacion y estandarizacién Porcentaje de Ntimero de procesos
que cont.rlbuya a mantener el buen procesos Gerente Jefe de Calidad | Area de Calidad totales / Numero de % X
nivel de calidad y de documentados y General proceso documentados
automatizacion en las actividades estandarizados y estandarizados
internas de la empresa.
PROCESOS
INTERNOS | Reforzar el sistema de gestion de NGmero de fallas en los
lidad indicad . ’ icios del
calidad y sus indicadores para | ;Lo procesos y senicios del
garantizar la efectividad en los Gerente . < . mes anterior / Nimero
L los procesos y Jefe de Calidad | Area de Calidad X
procesos y senicios, logrando L . General de fallas en los procesos
] s senicios ofrecidos .
mantener un alto nivel competitivo y senicios del mes
frente a las empresas rivales. actual
Capacitar y empoderar un equipo
de colaboradores para realizar el .
. ) Namero de
monitoreo de las estrategias de la
: Colaboradores con las . colaboradores con las
competencia, con el fin de ) Gerente | Jefe de Talento | Area de Talento -
A competencias competencias %
responder a las necesidades del ! General Humano Humano N
. . requeridas requeridas / Total de
mercado, brindando un mejor
. colaboradores
senicio y una mayor oferta de
FORMACION, producto.
APRENDIZAJE Y Reali . iodi
CRECIEMIENTO | Re@lizar reuniones pericdicas con ) .
el equipo de trabajo en donde se Namero de ideas y
generen espacios de comunicacion | . propuestas de los
R X . Indice de propuestas
asertiva y lluvas de ideas para el N R colaboradores mes
) eideas paraenfrenta | Gerente | Jefe de Talento | Area de Talento ; ,
desarrollo eficiente de labores que . anterior / Namero de % X
los cambios del General Humano Humano )
conlleven a una mayor mercado ideas y propuestas de
adaptabilidad a los cambios del los colaboradores mes
mercado y la atraccion del capital actual
de inversion.
., . . . .
Fuente. elaboracion propia (2022) a partir de David y David (2017).
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Matriz de Analisis Estructural

El Andlisis Estructural, es una herramienta que permite comprender Yy describir los
problemas, enfocandolos como sistemas y permite, lograr una representacion exhaustiva
del sistema para luego reducir su complejidad.

El Andlisis estructural permite que las organizaciones puedan identificar cuales son las
variables que mas afectan su desempefio, de tal forma que se puedan focalizar los
esfuerzos del plan estratégico e iniciar el desarrollo de un analisis prospectivo sobre
ellas.

La matriz de analisis estructural mostrado en la tabla 26 y 27, permite ordenar los
problemas segun la existencia de una relacion causa y efecto entre ellos; estableciendo
la influencia de un problema definido en la columna sobre el problema definido en la fila;
dicha relacion puede ser Critica (color Rojo o rosado), medianamente critica (color
amarillo), no critica (color verde). También puede calificarse con valores numéricos, en
tal caso el problema se considera fuerte cuando su valor es (5); moderado cuando su
valor es (3), débil cuando su valor es (1) y nulo cuando su valor es (0).

132


https://mprende.es/2014/09/04/analisis-estructural-para-la-toma-de-decisiones/

Tabla 26. Matriz de Analisis Estructural para SEIM S.A.S.

ANALISIS ESTRUCTURAL PARA LA EMPRESA SIEM S.A.S

Indice de
PROBLEMA 1| 2| 3| a| s | 6| 7| F |m|[p]nN][omaf
Motricidad
1. No existen estrategias de capacitacion que permitan optimizar lo:
xisten estrategr paciiacion que permitan optimizar (oS M| F | M| M| F M| 2 ]alolo] 2| 154%
recursos financieros y atraer mayor inversion de capital.
2. No se conocen las necesidades de los clientes en relacion a
. ! . D F M D M M 1 3(2f0o0 16 11,27%
factores sociales y medio ambientales.
3. No exist trategias d tacion y fidelizacio I
No existen estrategias de captacion y fidelizacion para los E E M F E M 4 2lolol 2 18.31%
clientes.
4. Los procesos no se encuentran documentados ni estandarizados,
P y umentacos i ” p | M | D Flm | m | 13|20 1| 1%
lo que puede afectar la calidad de los senicios ofertados.
5. No se realiza actualizacion de los indicadores de calidad, lo que
puede afectar la efectividad de los procesos y senvcios frente a la F M F F M M 3 3(o0ofo 24 16,90%
competencia.
6. Ausencia de personal capacitado para monitorear las estrategias
usencia de p paciiado para mon 9 Flm | F | Dol wm Fl s {2]1]o| 22| 1540%
de la competencia y responder a las necesidades del mercado.
7. No se tienen en cuenta los aportes de los colaboradores para
mejorar los procesos y lograr mayor adaptabilidad a los cambios del D M D M M F 1 3(2f0o0 16 11,27%
mercado.
F 3 1 4 1 2 3 1 15 20| 7| 0| 142 100,0%
M 0 5 0 4 3 3 5 20
D 3 0 2 1 1 0 0 7
N 0 0 0 0 0 0 0 0
Total dependencia 18 20 22 18 20 24 20 142
Indice de Dependencia 12,68% (14,08% | 15,49% | 12,68% | 14,08% | 16,90% | 14,08% | 100,0%

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).
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Tabla 27. Analisis de la Matriz Estructural para SEIM S.A.S.

ANALISIS ESTRUCTURAL PARA LA EMPRESA SIEM S.A.S.

Variable Indice de Indice de
Motricidad (Y) | Dependencia(X)

1. No existen estrategias de capacitacion que permitan optimizar los 15 49 12 68
recursos financieros y atraer mayor inversion de capital. ' '
2. No se conocgn las pecemdades de los clientes en relacién a factores 11,27 14,08
sociales y medio ambientales.
3. No existen estrategias de captacion y fidelizacion para los clientes. 18,31 15,49
4. Los procesos no se encuentran documentados ni estandarizados, lo que

. Iy 11,27 12,68
puede afectar la calidad de los senicios ofertados.
5. No se realiza actualizacion de los indicadores de calidad, lo que puede 16.90 14.08
afectar la efectividad de los procesos y senicios frente a la competencia. ' '
6. Ausencia de personal capacitado para monitorear las estrategias de la 15 49 16.90
competencia y responder a las necesidades del mercado. ' ’
7. No se tienen en cuenta los aportes de los colaboradores para mejorar los

. B 11,27 14,08

procesos y lograr mayor adaptabilidad a los cambios del mercado.

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).

Grafica de matriz estructural

La grafica de la matriz estructural permite evidenciar en que partes del cuadrante de un
plano cartesiano se ubican los problemas segun su grado de incidencia, con el propdsito
de definir estrategias que permitan atacar las fallas de acuerdo con su prioridad. Las
variables ubicadas en la zona de poder son aquellas con mayor incidencia negativa para
la organizacion, o las de tipo fuerte, es decir, las que deben ser atendidas con prioridad,
posterior a estas variables se debe continuar con las que se ubican en el cuadrante de la
zona de conflicto, luego se deben atender las variables o los problemas que se ubican en
la zona de autbnomos, dado que su incidencia negativa es baja para la organizacion, por
altimo se encuentran los problemas ubicados en el cuadrante de salida, estos son los
problemas que no tienen incidencia representativa para la organizacion.

A continuacién, en la figura 20, se presenta la grafica de variables estratégicas para la
organizacion SEIM S.A.S.
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Figura 20. Variables estratégicas segun su grado de dependencia e incidencia.

VARIABLES ESTRATEGICAS SEGUN SU GRADO DE MOTRICIDAD Y
DEPENDENCIA SIEM S.A.S.

20

81 |i| ZONA DE CONFLICTO

ZONA DE PODER
° E
14 2 6
12 7 E |

g | ZONA DE PROBLEMAS 7 ZONA DE SALIDA
AUTONOMOS

INDICE DE MOTRICIDAD

INDICE DE DEPENDENCIA
Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).

Como se puede observar en la grafica anterior, el problema N.1 (No existen estrategias
de capacitacién que permitan optimizar los recursos financieros y atraer mayor inversion
de capital) y N.2 (No se conocen las necesidades de los clientes en relacidén con factores
sociales y medio ambientales); se encuentran en la zona o cuadrante de poder, es decir
gue son los mas criticos o de incidencia fuerte para la organizacién y por ende los que
primero deben ser atendidos.

En el cuadrante de la zona de conflicto se encuentran los problemas N.3 (No existen
estrategias de captacion y fidelizacion para los clientes), N.5 (No se realiza actualizacion
de los indicadores de calidad, lo que puede afectar la efectividad de los procesos y
servicios frente a la competencia) y N.6 (Ausencia de personal capacitado para
monitorear las estrategias de la competencia y responder a las necesidades del
mercado); estos problemas son los que deben ser atendidos después de los de la zona
de poder, pues en cuanto a estado critico, estos siguen son de incidencia media.

En el cuadrante de la zona de problemas autbnomos se encuentra el N.4 (Los procesos
no se encuentran documentados ni estandarizados, 10 que puede afectar la calidad de
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los servicios ofertados), este cuadrante indica que el problema que se ubique en esta
zona es de débil incidencia, razén por la cual pueden ser atendidos en un tercer lugar.

En el cuadrante de la zona de salida se encuentra el problema N.7 (No se tienen en
cuenta los aportes de los colaboradores para mejorar los procesos y lograr mayor
adaptabilidad a los cambios del mercado), este cuadrante indica que estos problemas
son de muy baja o nula incidencia para la organizacion, por ende, son los ultimos que
requieren ser tratados.

7.2.1. Diseno de Planes de Accion

Una vez se identificé la zona o cuadrante donde se ubican los problemas diagnosticados
en SEIM S.A.S. se procede a disefar los planes de accion por cada problema ubicado
en cada zona de los cuadrantes. A continuacion, en la tabla 28, se relacionan los planes
de accién para cada uno de los cuadrantes:

Los planes de accion que se presentan a continuacion son formulados para los problemas
gue se ubican en la zona de poder, estos son los problemas que deben ser atacados en
primera instancia debido a que son los que representan mayor amenaza para la
estabilidad y el crecimiento organizacional.
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Tabla 28. Planes de accién para los problemas de la zona de poder.

SITUACION ACTUAL | SITUACION DESEADA| OBJETIVO | ESTRATEGIA

tele mercadeo (respuestas de los clientes).

Con base en los resultados del tele mercadeo disefiar una
propuesta que contribuya a la generacion de acciones
sociales ymedioambientales que favorezcan tanto a los

clientes como a la comunidad en general.

ACTIVIDADES COSTO RESPONSABLE TIEMPO INDICADOR DE LOGRO
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
.- . . # de capacitaciones programadas y ejecutadas
Programar capacitaciones con el equipo de trabajo. P prog X yel
P~ por el grupo de trabajo.
Disponibilidad de un
L Contratar un N I N
Plan Estratégico de Verificar que el plan de capacitacion se encuentra alineado con -
. o capacitador en finanzas . Plan de capacitacion elaborado y entregado para
1.No existen Capacitacion que , las necesidades de los colaboradores ylas metas . h
. . Desarrollar e que evale las .. suimplementacion.
estrategias de permita que los . . organizacionales.
capacitacion que  |colaboradores cuenten mplementarun | necesidades de los Gerencia General, | Febreroa
. o . Plan Estratégico |colaboradores endicha| ...« PR P ' Estrategias e instrumentos disefiados
permitan optimizar los | con los conocimientos eI Disefio de las estrategias e instrumentos de seguimiento. | $6.000.000 | Talento humano y | Agosto de v ; y
. de Capacitacion | materia y establezca un P ajustados.
recursos financieros y|  necesarios para " Area Financiera. 2023. -
. - L para los plan de ensefianza ., . » # de Informes generados factibles de ser usados
atraer mayor inversion | optimizar los recursos Aplicacion de las y acion de resultado: X L
. colaboradores. | acorde aellas yalas paraimplementar mejorfas.
de capital. financieros y para del
incentivar y atraer la metas de la Presentacion de los resultados que surgen del manejo de los # de reuniones efectuadas para presentar
inversion de capital. organizacion. recursos financieros y de la atraccion de inversion. resultados.
Evaluacion y seguimiento. #de informes de seguimiento presentados.
OTROS PROBLEMAS
Disefiar un perfil de la empresa en las redes sociales mas #de perfiles creados en las diferentes redes
concurridas. sociales.
Promover la
Contar con un ahorro | atraccion de Disei and Actualizar constantemente la informacion de la empresa en los # actualizaciones de informacion al mes en cada
. ) isefiar un plan de . A
Lafluctuacionenlos | financiero que permita capital e ; Eblicidad canales virtuales. Enero de perfil virtual de la empresa .
precios afectala enfrentar épocas de | incremento de yvp Realizar una difusion masiva en las redes sociales de los Area de Mercadeo y . X
R . . que permita atraer . - 2023en |4 de difusiones al mes en cada perfil virtual de la
administracion efectiva|  crisis econdmicao | las ventas para inversion ynuewos proyectos y senicios ofertados por la empresa para dar a Senvicio al Cliente. adelante
del capital de trabajo. | fluctuaciones enlos | destinarun cheniles conocer las bondades de los mismos. ' empresa.
precios. porcentaje de - A -
! Incentivar la participacion de los clientes en los estados y . P—
dinero al ahorro. - ) ) # de seguidores yvisualizaciones de los estados
publicaciones de la empresa en las redes sociales, mediante . N
. publicados en cada perfil virtual de la empresa.
descuentos, premios, etc.
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
Disefiar un guion para el tele mercadeo. Guion de tele mercadeo.
Realizar una base de datos para el tele mercadeo, debe tener . X
. - # de registros que contiene la base de datos.
nombres completos y nimeros telefénicos de los clientes.
2 Nose conocen las Conocer las Satisfacer Realizar un sondeo
o necesidades y A (tele mercadeo) para Seleccionar y contratar temporalmente el personal que Area de Talento # de colaboradores contratados para realizar el
necesidades de los . eficientemente | . X o Mayo a
» expectativas de los X indagar a los clientes realizara el tele mercadeo o sondeo a los clientes. Humano y Area de tele mercadeo.
clientes enrelaciéna | . las necesidades 9.000.000 .| Agosto de
. clientes en términos . actuales sobre sus Mercadeo y Senicio
factores sociales y ) yexpectativas de ) _ o i 2023. -
medio ambientales sociales y los dliente.s necesidades Y (Analizar ysocializar al interior de la empresa los resultados del al Cliente. # de reuniones realizadas para socializar los
’ ambientales. ’ expectativas.

resultados del tele mercadeo.

Propuesta para favorecer acciones sociales y
ambientales

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).

La tabla 29 representa el disefio de los planes de accidén para los problemas que se
ubican en el cuadrante de la zona de conflicto, estos problemas representan una
amenaza media para la estabilidad y crecimiento de la organizacién, razén por la cual
son tratados en segunda instancia después de los que se ubican en la zona de poder.
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Tabla 29. Planes de accién para los problemas de la zona de Conflicto.

A SITUACION
SITUACION ACTUAL DESEADA OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES COSTO RESPONSABLE TIEMPO INDICADOR DE LOGRO
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
Aplicar encuestas a los clientes actuales para # Numero de encuestas aplicadas a
conocer sus necesidades y expectativas. los clientes.
. Contar con -
3. No existen Utilizar diferentes N # Numero de perfiles creados en las
X estrategias que . R Crear yalimentar constantemente los perfiles : .
estrategias de IR Fidelizar los clientes| herramientas que X < Eneroa redes sociales - # de visitas y
L permitan fidelizar " L virtuales en las redes sociales mas seguidas. Area de Mercadeo y - N
captaciony . actuales yatraer |permitan la fidelizacién X X Diciembre de seguidores al mes.
o los clientes - Servicio al Cliente.
fidelizacion para los nuevos. yatraccion de los - - 2023.
lientes actuales yatraer clientes Disefiar una base de datos donde se incluya
¢ : nuevos. : informacién importante de los clientes (Teléfono, # de clientes de los que se tiene
fecha de cumpleafios, frecuencia en las compras, informacion detallada.
entre otras).
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
) Definicion de criterios para la actualizacion de los Criterios definidos y diwlgados al
5.No se.r/eahza Revisar indicadores de calidad. Periédicamente interior de la organizacion.
actualizacion de los Contar con periddicamente si los (cuando se Eroctidad de los ndicad
) o ) _ fectividad de los indicadores
indicadores de Mantener indicadores de indicadores de calidad | Ealuar la efectividad en los cambios o ajustes de i identfiquen | desactualizados / Efecividad de |
calidad, lo que puede | actualizados los calidad actualizados estan acordes alos los indicadores. Area de Gestion de cambios 0 esac'ua'lzados ect 'V'da elos
afectar la efectividad | indicadores de |que faciliten la toma R Calidad. indicadores ajustados.
- cambios del mercado y| nuevas
de los procesos y calidad. de decisiones frente . . -
. § las necesidades de Actualizar semestralmente los indicadores de tendencias del o
servicios frente ala ala competencia. los cliente calidad segdin los cambios ytendencias del mercado) # de actualizaciones semestrales a
competencia. : : los indicadores de calidad.
mercado.
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
Contratar un (a) capacitador(a) con experiencia en
los temas de prospectiva, tendencias del mercado y Contratacion del colaborador.
senicio al cliente.
. Realizar — -
6. Ausencia de Contar con . . Evaluar el conocimiento previo de los
X Capacitar al capacitaciones al X . AP
personal capacitado personal colaboradores sobre monitoreo de estrategias # de diagnésticos entregados.
aramonitorear las | capacitado para personal de SIEM personal sobre competitivas y senicio al cliente P
pestrate ias de la monitorear las SAS. prospectiva, analisis y - - —— Area de Talento Humanoy|  Agosto a -
o eg\encia cotatetine do especialmente el tendencias del Definir los temas e |ntenswdadlde la czf\pacnacwn a | $6.000.000 Area de Mercadeoy Diciembre de | # de capacitaciones realizadas a los
p y g ? A del drea de mercado e partir de la evaluacion anterior. Senicio al Cliente. 2023. colaboradores.
responder alas  |competencia segiin . L —
. Mercadeo y Senvicio | identificacion de las Programar las capacitaciones para los
necesidades del las necesidades . . -
al Cliente. necesidades de los colaboradores en horario laboral sin afectar el # de capacitaciones programadas.
mercado. del mercado.

clientes.

rendimiento y la calidad de los sencios ofertados.

Evaluacion y seguimiento.

# de informes de seguimiento
presentados.

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).

En la siguiente tabla (30) se formulan los planes de accién para los problemas que se
ubican en el cuadrante de la zona autbnomos, estos problemas representan una
amenaza baja para la organizacion, sin embargo, ello no implica que dejen de ser un
problema que debe tratarse, pues solo disefiando planes de accién para estos problemas
es posible evitar que pasen de ser autbnomos a ubicarse en la zona de conflicto o de
poder.
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Tabla 30. Planes de accién para los problemas de la zona de Autbnomos.

SITUACION SITUACION OBJETNO ESTRATEGA
ACTUAL DESEADA ACTIVIDADES COSTO |RESPONSBLE| TIEPO INDICADOR DELOGRO
NUCLEQ PROBLEMATICO CENTRAL:
Realizar un reclutamiento interno y/o exierno segin sea # de aspirantes que se presentaron para el
Contatarun el caso para araer el candidato idgneo. Cargo vacante.
4.Los procesos colaborador con - -
noseencuentian|  Contar conla conoimintos | Selecionarycontatarel colaboradorgue cumplacon Fdeaspianes ue unpleron onlos
documentados nif documentaciony | Documentary | administrativos yde | las necesidades yexpectaivas requeridas para el cargo. Area de Talento reqw5||tos paradelcargo/Asgnrante
estandarizados, | estandarizacién de |Estandarizarlos | - gestion de calidad $4500000 Humano yArea | Abril a Julio Seleccionado ycontalado.
loque puede | todos los procesos | procesos dela | para que lleve a cabo |Brindar induccion y capacitacion acorde alas actvidades [~ | de Gestionde | de2023. | #de capacitaciones programadas y
afectar la calidad| que se desarrollan | organizacion. | la documentaciony que debe desempefiar para la documentacion y Calidad. ejecutadas por el drea de talento humano y
de los servicios | en la organizacion. estandarizacion de los estandarizacion de los procesos. de gestion de calidad.
ofertados. procesos de cada
area. Evaluacion y seguimiento. #de informes de Seguimiento presentados.

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).

Por ultimo, en la tabla 31 se formulan los planes de accion para los problemas que se
ubican en el cuadrante de la zona de salida, estos problemas no representan mayor
incidencia en las operaciones de la empresa, pese a ello, al igual que los anteriores,
deben ser atendidos mediante estrategias de accidn para evitar que incrementen su nivel

de incidencia.

Tabla 31. Planes de accién para los problemas de la zona de Salida.

SITUACION SITUACION
OBJETIVO ESTRATEGIA
ACTUAL DESEADA ACTIVIDADES COSTO [RESPONSABLE|  TIEMPO INDICADOR DELOGRO
NUCLEO PROBLEMATICO CENTRAL:
i . ) #Numero de reuniones realizadas
7 Nosa tienenen| O €N cuenta Capaciaralos | programar reuniones con el grupo de rabejopara 2 soclzt SiLaciones de o
los aportes de los colaboradores enlos | gyciaar s problemétias de la empresa. P
clentalos colaboradores egaralos diferentes temas Gerente empresa.
aportes de los o ueestos’ colaboradores enla elacionados conl : — General, Area
colaboradares .q toma de decisiongs | Realizar una lluvia de ideas con los colaboradores de Talento # e apares eideas plopuestas por
‘ contribuyen a la mision de la empresa d ltemativas de solucién al Enero de
en pro de encontrar alternativas de solucion a la
praneuarlos | - onge | MECBENA | s iacis Humano, -\ pyaen ls colaboradores.
procesosylora eZtrate jas para meforenient de herramientas que les S ese s eetents Producio, adelante
mayor . gesp los procesos y . q. Mercadeoy '
- mejorar procesos y N permitan generar ideas , ‘ .
adaptabilidad a adaptabilidad al Programar reuniones con el grupo de trabajo para Senicio al ! )
. lograr mayor cuando se presente una . , # de reuniones realizadas para
los cambios del enebiided mercado. it oo : mostrar los resultados de las estrategias Cliente. mostar esulados
mercado. ; aﬂﬁ:m: dg 2 smac:)f;;:r:if;aceig]naen 4 aplicadas. '

Fuente: elaboracion propia (2022) a partir de Banguero (2001).
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7.3. ELABORACION DE LOS PLANES DE ACCION PRIORITARIOS QUE LE
PERMITAN A LA ORGANIZACION SEIM S.A.S. MEJORAR SU GESTION
ORGANIZACIONAL.

Una vez formuladas los planes de accion que se deben llevar a cabo para corregir los
problemas que mayor incidencia tienen sobre el desarrollo y posicionamiento de la
organizacion SEIM S.A.S. es necesario llevar a cabo un proceso de implementacion a
través del cual las estrategias disefiadas puedan ser ejecutadas y se puedan empezar a
visualizar los resultados esperados. En este orden de ideas, a continuacion, se detalla el
proceso de implementacién por medio del cual se pusieron en marcha dichas estrategias
y los resultados hasta el momento evidenciados.

En la siguiente tabla (32) se relacionan los problemas que ameritan intervencion
prioritaria y el plan de accién para cada uno de ellos.

140



Tabla 32. Problemas que ameritan intervencion prioritaria y planes de accion.

PROBLEMA

PLAN DE ACCION

SITUACION DESEADA

OBJETIVO

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

recursos financieros

de capital.

No existen estrategias
de capacitaciéon que
permitan optimizar los

atraer mayor inversion

Disponibilidad de un
Plan Estratégico de
Capacitacion que
permita que los
colaboradores cuenten
con los conocimientos
necesarios para
optimizar los recursos
financieros y para
incentivar y atraer la
inversion de capital.

y

Desarrollar e
Estratégico de

colaboradores.

implementar un Plan

Capacitacion para los

Contratar un capacitado
en finanzas que evalué
las necesidades de los

materia y establezca un
plan de ensefianza
acorde a ellas ya las
metas de la
organizacion.

colaboradores en dicha

Programar capacitaciones con el equipo de trabajo.

I'| Verificar que el plan de capacitacion se encuentra alineado

con las necesidades de los colaboradores ylas metas
organizacionales.

Disefio de las estrategias e instrumentos de seguimiento.

Aplicacion de las estrategias y sistematizacion de resultados.

Presentacion de los resultados que surgen del manejo de
los recursos financieros y de la atraccién de inversion.

Evaluacién y seguimiento.

No se conocen las
necesidades de los
clientes en relacién a
factores sociales y
medio ambientales.

Conocer las
necesidades y
expectativas de los
clientes en términos
sociales yambientales.

Satisfacer
necesidades y

clientes.

eficientemente las

expectativas de los

Realizar un sondeo (tele
mercadeo) para indagar
a los clientes actuales

expectativas.

sobre sus necesidades y

Disefiar un guion para el tele mercadeo.
Realizar una base de datos para el tele mercadeo, debe
tener nombres completos y nimeros telefénicos de los

clientes
Seleccionar y contratar temporalmente el personal que
realizara el tele mercadeo o sondeo a los clientes.

Analizar y socializar al interior de la empresa los resultados
del tele mercadeo (respuestas de los clientes).

Con base en los resultados del tele mercadeo disefiar una

propuesta que contribuya a la generacién de acciones

sociales ymedioambientales que favorezcan tanto a los
clientes como a la comunidad en general.

La fluctuacién en los
precios afecta la
administracion efectiva
del capital de trabajo.

Contar con un ahorro
financiero que permita
enfrentar épocas de
crisis econémica o
fluctuaciones en los
precios.

de capital e
incremento de las

un porcentaje de
dinero al ahorro.

Promover la atraccién

ventas para destinar

Disefiar un plan de
mercadeo y publicidad
que permita atraer
inversion y nuevos
clientes.

Disefiar un perfil de la empresa en las redes sociales mas
concurridas.
Actualizar constantemente la informacién de la empresa en
los canales virtuales.

Realizar una difusién masiva en las redes sociales de los
proyectos y servicios ofertados por la empresa para dar a
conocer las bondades de los mismos.

Incentivar la participacion de los clientes en los estados y
publicaciones de la empresa en las redes sociales,
mediante descuentos, premios, etc.

No existen estrategias
de captaciony
fidelizacién para los
clientes.

Contar con estrategias
que permitan fidelizar los
clientes actuales y atraer
nuevos

Utilizar diferentes
herramientas que

permitan la fidelizacion

y atraccion de los
clientes.

Utilizar diferentes

Aplicar encuestas a los clientes actuales para conocer sus
necesidades y expectativas.

herramientas que
permitan la fidelizacién y

Crear y alimentar constantemente los perfiles virtuales en las
redes sociales mas sequidas.

atraccion de los clientes.

Disefiar una base de datos donde se incluya informacién
importante de los clientes (Teléfono, fecha de cumpleafios,
frecuencia en las compras, entre otras).

No se realiza
actualizacion de los
indicadores de
calidad, lo que puede
afectar la efectividad
de los procesos y
sencios frente a la
competencia.

Mantener actualizados
los indicadores de
calidad.

Revisar

estan acordes a los

cambios del mercado

ylas necesidades de
los cliente.

periédicamente si los
indicadores de calidad

Revisar periédicamente
si los indicadores de

Definicién de criterios para la actualizacién de los
indicadores de calidad.

calidad estan acordes a
los cambios del mercado

Evaluar la efectividad en los cambios o ajustes de los
indicadores.

ylas necesidades de los
cliente.

Actualizar semestralmente los indicadores de calidad segin

los cambios ytendencias del mercado.

Ausencia de personal
capacitado para
monitorear las
estrategias de la
competenciay
responder a las
necesidades del
mercado

Contar con personal
capacitado para
monitorear las
estrategias de la
competencia segun las
necesidades del
mercado.

Capacitar al personal

de SIEMS.AS.
especialmente el del
area de Mercadeo y
Senvicio al Cliente.

Contratar un (a) capacitador(a) con experiencia en los temas

de prospectiva, tendencias del mercado y servicio al cliente.

Realizar capacitaciones
al personal sobre
prospectiva, andlisis y

Evaluar el conocimiento previo de los colaboradores sobre
monitoreo de estrategias competitivas y servicio al cliente.

tendencias del mercado
e identificacion de las

Definir los temas e intensidad de la capacitacién a partir de
la evaluacién anterior.

necesidades de los
clientes.

Programar las capacitaciones para los colaboradores en
horario laboral sin afectar el rendimiento y la calidad de los
servicios ofertados.

Evaluacién y seguimiento.

141



Realizar un reclutamiento interno y/o externo segin sea el

Los procesos no se
encuentran
documentados ni
estandarizados, lo que
puede afectar la
calidad de los
servicios ofertados.

Contar con la
documentacion y
estandarizacion de todos
los procesos que se

desarrollan en la

organizacion.

Contratar un colaborador

caso para atraer el candidato idéneo.

con conocimientos

Seleccionar y contratar el colaborador que cumpla con las
necesidades y expectativas requeridas para el cargo.

Documentary administrativos y de
Estandarizar los gestién de calidad para
procesos de la que lleve a cabo la

organizacion. documentacion y
estandarizacion de los

Brindar induccién y capacitacion acorde a las actividades que
debe desempeniar para la documentacion y estandarizacién
de los procesos.

procesos de cada area.

Evaluacién y seguimiento.

No se tienen en cuenta
los aportes de los
colaboradores para

lograr mayor
adaptabilidad a los
cambios del mercado.

mejorar los procesos y generacion de

Tomar en cuenta los
aportes de los
colaboradores, dado que
estos contribuyen a la

estrategias para mejorar

procesos ylograr mayor

adaptabilidad al
mercado.

Capacitar a los X i L
Programar reuniones con el grupo de trabajo para socializar
las problematicas de la empresa.

Realizar una lluvia de ideas con los colaboradores en pro de
encontrar alternativas de solucién a la situaciéon que se este

adaptabilidad al cuando se presente una
p Programar reuniones con el grupo de trabajo para mostrar
los resultados de las estrategias aplicadas.

colaboradores en los
Integrar a los .
diferentes temas
colaboradores en la .
. relacionados con la
toma de decisiones e
misién de la empresa
que conlleven al s ,
; . brindandoles asi
mejoramiento de los .
herramientas que les
procesos y . .
permitan generar ideas
mercado. . .
situacion problemaen la
organizacion.

Fuente: elaboracion propia (2022).
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8. CONCLUSIONES

Soluciones Eléctricas, Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. es una compafiia que brinda a
constructores y disefiadores eléctricos, el servicio de consultoria y/o asesoria necesaria
para llevar a buen término todos sus proyectos. Cuenta con un departamento
especializado en el disefio de planos eléctricos y ejecucion, cumpliendo con todos los
reglamentos técnicos vigentes tales como Reglamento Técnico de Instalaciones
eléctricas (RETIE) para ofrecer a las empresas de construccion y fabricantes
independientes la interventoria y la asesoria que conlleve al cumplimiento de las hormas
en cuanto a las instalaciones eléctricas. Es asi como, a través de diversos analisis y
diagndsticos, se presentan las conclusiones del trabajo de grado, dando respuesta a los
objetivos planteados al inicio de este documento.

Respecto al planteamiento inicial del trabajo, el disefio del plan de
direccionamiento estratégico le permitié a la organizacion Soluciones Eléctricas,
Ingenieria y Montajes SEIM S.A.S. trazar estrategias para mejorar la situacion
general de la empresa, previo analisis interno y externo, con el propdésito de
conducirla a un mejor posicionamiento dentro del mercado.

A través del uso de las herramientas de la planeacion estratégica y de la utilizacion
de material bibliografico de diferentes autores en el campo, se logré la consecucion
del primer objetivo de este trabajo, la sistematizacién de las bases tedricas de la
administracion estratégica, las cuales sirvieron de cimientos en la realizacién de
los estudios necesarios sobre los procesos ejecutados en la empresa SEIM S.A.S,
dando paso a la aplicacion de distintas técnicas que, a modo de efecto doming,
permitieron la deteccion de oportunidades de mejora en diversos procesos, lo cual
redundara en un mejor posicionamiento competitivo para la empresa en diferentes
segmentos.

Gracias al desarrollo del diagnéstico interno y externo realizado en la empresay a
los servicios que oferta, siendo el segundo objetivo de este trabajo, se encontrd
que su principal problema radica en la poca difusion de sus servicios en el
mercado, ademas de tener que enfrentarse a empresas competidoras que cuentan
con gran trayectoria y reconocimiento en el sector, razon por la cual se identifico
la necesidad de disefar un plan de direccionamiento estratégico que le permita a
la empresa ampliar sus estrategias publicitarias y generar mecanismos de
fidelizacion y atraccién de nuevos clientes, adicionalmente, este plan también
contribuyo al diagnostico de otros problemas asi como a la formulacion de
estrategias para solucionarlos.
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A continuacién, se desglosan los hallazgos tanto del analisis interno como del
externo, mostrando los aspectos mas relevantes para tener en cuenta en la
realizacion de estrategias y planes de accién con base en las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas.

o Durante la realizacion del diagnostico interno a la organizaciéon SEIM S.A.S.
se emplearon las matrices de capacidades internas y la matriz de
evaluacion de factores internos, por medio de las cuales se pudo evidenciar
que las principales debilidades de la empresa son:

= No se cuenta con capacidad de endeudamiento que le permita a la
organizacion acceder a créditos en el sector financiero, con el
propdsito de ampliar su portafolio de inversién y ofrecer nuevos
servicios al mercado.

» Los costos y gastos fijos en los que incurre la organizacién son muy
altos, lo que incide directamente en el nivel de utilidades.

» La falta de capital de trabajo impide la presencia de la organizacion
en otras regiones del pais.

» Ausencia de estrategias que permitan competir sostenidamente en
el sector.

Asi mismo se identificaron las siguientes fortalezas:

» La organizacion cuenta con buena reputacién entre los proveedores.

= Se cuenta con un adecuado manejo de inventario de la materia prima
gue permite racionalizar los recursos productivos, el almacenaje, la
distribucion y el control.

» Laorganizacion maneja una Produccion flexible que permite elaborar
productos a gusto del cliente.

» La gerencia de la organizacién conoce muy bien el sector en el que
compite, lo que ha llevado a tomar buenas decisiones.

o Durante la realizacion del diagnostico externo a la organizaciéon SEIM
S.A.S. se emplearon las matrices de evaluacion de factores externos, la
matriz de analisis y el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Mediante las
cuales se pudo evidenciar que las principales oportunidades que debe
aprovechar la empresa son:

= Apertura economica.

= Estilo de vida actual.
= Mayor nivel poblacional.
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» Los Subsidios y las politicas de inversion.

= La Automatizacion de procesos y globalizacion de la
informacion.

» La disponibilidad de fuerza laboral capacitada con la que
cuenta la organizacion.

Asi mismo se identificaron las siguientes amenazas:

» Lainflacion.

» La fluctuacion de precios.

= Las leyes locales.

» La Comunicacién deficiente y resistencia a los cambios
tecnoldgicos.

» Las estrategias y orientacion estratégica de la competencia.

Mediante la realizacion de la matriz de Perfil Competitivo, Matriz de Posicién
Estratégica y Evaluaciéon de Acciones (PEYEA), Balance Scorecard, Matriz de
Andlisis Estructural y el analisis de la matriz DOFA (por medio de la cual fue posible
cruzar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas entre si), dieron paso
a la identificacion de los problemas mas criticos y las amenazas del mercado, lo
que facilitd la formulacion de estrategias para las diferentes areas funcionales de
la organizacion y la consecucion del tercer objetivo.

Estas estrategias ayudan al mejoramiento de la organizacion y la optimizacion de
esta, asi como a la minimizacion del impacto de las amenazas, convertir las
debilidades en fortalezas, aprovechar las oportunidades del mercado y sacar el
mayor provecho posible de las fortalezas. Asimismo, se destaca la importancia de
la innovacidn, la creatividad y el aprendizaje continuo para optimizar el uso de los
recursos y diversificar los servicios con el fin de aminorar brecha con la
competencia. Igualmente, se destaca la importancia de la capacitacién del
personal y la implementacion de estrategias de fidelizacion de clientes para lograr
un mejor posicionamiento en el mercado, resultando indispensable la participacion
de los colaboradores en la mejora de los procesos y la adaptabilidad a los cambios.

Finalmente, dando cumplimiento al cuarto objetivo, se logré establecer los planes
de accién basados en las necesidades prioritarias de la empresa, para corregir los
problemas que mayor incidencia tienen sobre el desarrollo y posicionamiento de
SEIM S.A.S. Siendo asi que la identificacion de los problemas criticos y su
clasificacion en zonas de poder, conflicto, autbnomos y salida, permitieron el
disefio de planes de accion especificos para cada uno de ellos. Sin embargo, es
necesario llevar a cabo un proceso de implementacion a través del cual las
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estrategias y los planes de accion puedan ser ejecutados, logrando un mejor
posicionamiento en el mercado eléctrico y se genere la visualizacién de los
resultados esperados.

En estos planes de accién se subraya la importancia de proveer de herramientas
necesarias a mediano plazo que puedan anticiparse con facilidad al cambio
constante del mercado. También se destaca la importancia de disefiar una
campafna publicitaria dirigida al mercado objetivo y la importancia de aplicar
encuestas a los clientes actuales para conocer sus necesidades y expectativas.
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9. RECOMENDACIONES

Se recomienda a las directivas de la organizacion SEIM S.A.S. implementar los
planes de accién formulados en el Plan de direccionamiento estratégico, asi como
llevar a cabo un constante monitoreo de dicha implementacion para asegurarse
que se estan alcanzando los objetivos propuestos y que estos realmente estan
contribuyendo a mejorar los problemas identificados.

El éxito de este plan estratégico depende del compromiso de todos los integrantes
de la empresa, por lo que se recomienda comunicar de manera eficiente las
relaciones y contextos en los que se define cada estrategia, asegurandose de que
estén conscientes y trabajen dentro del alcance de cada una, incluidos los
indicadores.

Es conveniente documentar el proceso de implementacion, revisarlo y actualizarlo
periodicamente, lo que ayudard a los colaboradores a seguirlo de la manera
correcta, facilitando la transferencia de conocimiento y la responsabilidad de
identificar cada proceso.

Es importante que las directivas de la empresa no descuiden la parte de formacion
y capacitacion de los colaboradores, especialmente en lo relacionado con la
atencion al cliente.

Se recomienda a la empresa la creacion y actualizacion constante de los perfiles
en las redes sociales, pues esto le permitira lograr mayor penetracién de mercado,
al tiempo que logra mayor nivel de recordacion en sus clientes.
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