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En la ciudad de Quito, Distritoe Metropolitano, Capital de la Repiblica del
Ecuador, hoy dfa ocho de febrero del afio dos mil diecinueve, ante mi DOCTOR
ROMULO JOSELITO PALLO QUISILEMA, NOTARIO CUARTO DEL CANTON
QUITO, comparece con plena capacidad, libertad y conocimiento, a la

celebracién de la presente escritura, la seflorita VERONICA PAOLA RIVILLA
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MOGRO, por sus propios y personales derechos. La compareciente declara ser .

de nacionalidad ecuatoriana, mayor de edad, de estado civil soltera, de
Ocupacién Estudiante, domiciliada en el sector San Carlos, de esta ciudad de
Quito, Distrito Metropolitano, teléfono cero nueve nueve siete ocho ocho ocho
cuatro cuatro cinco, correo electrénico vrivipao_85@hotmail.es, habil para

contratar y contraer obligaciones, a quien de conocer doy fe, en virtud de

~_haberme exhibido sus documentos de identificacién, y autorizada por la

compareciente para descargar el Certificado Electrénico de Datos de Identidad

del Sistema Nacional de Identificacién Ciudadana del Registro Civil. Advertida

la compareciente por mi, el Notario, de los efectos y resultados de la presente -

escritura, asi como examinada que fue en forma aislada y separada, de que
comparece al otorgamiento de esta escritura sin coaccion, amenazas, temor
reverencial, promesa o seduccién, me pide que eleve a escritura publica la
siguiente declaracion juramentada: VERONICA PAOLA RIVILLA MOGRO,
portadora de la cédula de ciudadania niimero: uno uno cero cuatro seis ocho
cinco cero tres cinco, conocedora del delito de perjurio, libre de toda coaccién
fisica o moral, declaro bajo juramento que: “Yo, VERONICA PAOLA RIVILLA
MOGRO, estudiante de la Universidad Metropolitana del Ecuador UME’I‘,
declaro en forma libre y voluntaria que la presente investigacién que versa
sobre mi Tesis, con el tema “PLANTEAMIENTO DE UN MODELO DE
PLANIFICACION ESTRATEGICA EN LA EMPRESA “INNOVA SOFTWARE

GROUP”. Asi como las expresiones vertidas en la misma son autoria de la

combareciente. quien ha realizado en base a la recopilacién bibliografica y
consultas en internet. En consecuencia asumo la responsabilidad de la
originalidad de la misma y el cuidado al remitirme a las fuentes bibliograficas
fespectivas para fundamentar el contenido expuesto. Es todo cuanto puedo
declarar en honor a la verdad. HASTA AQUI LA DECLARACION.- Para la

celebracién y otorgamiento de la presente escritura se observaron los
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1 preceptos legales que el caso requiere; y, lefda que le fue por mf, el Notario aJa' e

2 compareciente, ésta se ratifica en la aceptacién de su contenido y firma
3 conmigo en unidad de acto; se incorpora al Protocolo de esta Notarfa la

presente esgrltura, de todo lo cual doy fe.-
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RESUMEN EJECUTIVO

El actual trabajo de investigacion se desarroll6 y fundamento6 en base a la necesidad
de saber la problematica por la que se encuentra atravesando la empresa Innova
Software Group de la ciudad de Quito, con el propésito de que la empresa sea mas
competitiva en el mercado; incrementando sus ventas y productividad, por tal razon
se plantea la implementacion de un plan estratégico el mismo que contribuya al

cumplimiento de las metas y el alcance de sus objetivos.

En el presente trabajo se utilizd la metodologia de investigacién accién que
corresponde a un método de enfoque cualitativo, para disefiar un modelo de
planificacion estratégica Prospectivo - participativo, mediante un diagndstico

situacional y direccionamiento estratégico para lograr la competitividad.

Se generd la elaboracion de dos capitulos dentro del presente trabajo de
investigacion:

En el capitulo uno se efectud el analisis interno y externo de la empresa Innova
Software Group con la finalidad de conocer los indicadores y poder realizar el andlisis
de las cinco fuerzas de Porter, la elaboracion de estrategias correctas y apropiadas,

asi como también matrices de planificacion estratégica.

En el segundo capitulo se realizé el desarrollo de la propuesta, la misma que consiste
en la elaboracion de un plan estratégico, a través de la entrevista como método de
investigacion con el Ing. William Sanchez, representa legal de la empresa, el mismo
gue brindara la informacién necesaria y requerida con el fin de identificar los
problemas que se intenta resolver en esta investigacion. Adicional se procesara a

realizar la estructura organizacional y la filosofia empresarial.

Palabras clave: planificacion, optimizar recursos, ventaja competitiva, estrategias,

orientacion a resultados.
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ABSTRACT

The current research work was developed and based on the need to know the
problems that the Innova Software Group of the city of Quito is going through, in order
to make the company more competitive in the market; increasing sales and
productivity, for this reason the implementation of a strategic plan is proposed, which

contributes to the fulfillment of the goals and the scope of its objectives.

In the present work we used the action research methodology that corresponds to a
method of qualitative approach, to design a strategic planning model - participatory,

through a situational diagnosis and strategic direction to achieve competitiveness.

The elaboration of two chapters within the present research work was generated:

In chapter one the internal and external analysis of the company Innova Software
Group was carried out with the purpose of knowing the indicators and being able to
carry out the analysis of the five forces of Porter, the elaboration of correct and
appropriate strategies as well as matrices of strategic planning.

In the second chapter the development of the proposal was carried out, the same one
that consists in the elaboration of a strategic plan, through the interview as a method
of investigation with Mr. William Sanchez, legal representative of the company, the
same one that will provide the necessary and required information in order to identify
the problems that are to be solved in this investigation. Additional will be processed to

perform the organizational structure and business philosophy.

Keywords: planning, optimizing resources, competitive advantage, strategies, results

orientation.



INTRODUCCION

El presente planteamiento de un modelo de planificacién estratégica para la empresa
Innova Software Group de la Ciudad de Quito, se desarroll6 de acuerdo con los

lineamientos de investigacion de la Universidad Metropolitana.

Se desarrollé una planificacion estratégica, para alcanzar los objetivos mediante las
estrategias eficientes y eficaces. La optimizacion de recursos que puede tener la
empresa es representativa, debido a que se trabajara de forma cronolégica para el

alcance de metas.

Dentro de la propuesta se elaborard lo siguiente: un mapa estratégico, organigrama
y mapa de procesos con la finalidad de realizar planes operativos anuales
correspondientes a cada departamento con el fin de que se delegue funciones de
manera correcta. En la planificacion estratégica se desarrollard con una proyeccion
de 5 afos. Adicional se realizara la evaluacion del control de estrategias para analizar
la semaforizacion, de esta manera se pueda determinar cuales se deben implementar

para incrementar el negocio y adicional a esto ser competitivos en el mercado.

En la presente investigacion se plantea como objetivo el disefiar un modelo de
planificacion estratégica Prospectivo - participativo, mediante el diagnéstico
situacional y el direccionamiento estratégico para alcanzar la competitividad en la
empresa “Innova Software Group” de la Ciudad de Quito, se trabaja con la
metodologia de investigacion accion que corresponde a un método de enfoque
cualitativo, sus resultados fueron la aplicacién del modelo prospectivo participativo de
planificacion estratégica donde se puede determinar la viabilidad del este modelo la
empresa analizada, se pudo establecer los factores que contribuyan a la industria
logrando ventaja competitiva en el mercado, en la investigacion también como
resultado se detect6 que la empresa no cuenta actualmente con recursos
econdmicos, por lo cual de genero las estrategias de acuerdo a las necesidades que
estd atravesando la empresa con la finalidad de generar competitividad en el
mercado. Asi también la evaluacion mediante el Balanced Scorecard, permitira que

la toma de decisiones sea eficiente.



ANTECEDENTES

Existen varias herramientas que permiten a las empresas al cumplimiento de las
metas y los objetivos, primordialmente la Planificacion Estratégica; por lo cual se ha
tomado en cuenta en este trabajo de investigacion, para poder medir los respectivos
indicadores de gestion con las evaluaciones periédicas; por tal razén los resultados
obtenidos seran notables para los gerentes con la finalidad de tomar las debidas
acciones correctivas de manera inmediata y de esta manera mantener competitividad
en el mercado, procesos bien definidos en cada uno de los departamentos, claras sus

actividades con el fin de cumplir sus objetivos y lograr ventaja competitiva.

La Planificacion Estratégica, PE, es una herramienta de gestion que permite apoyar
la toma de decisiones de las organizaciones en torno al que hacer actual y al camino
gue deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y a las demandas que
les impone el entorno y lograr la mayor eficiencia, eficacia, calidad en los bienes y

servicios que se proveen.

La Planificacion Estratégica, PE, es una herramienta de gestiébn que permite apoyar
la toma de decisiones de las organizaciones en torno al quehacer actual y al camino
que deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y a las demandas que
les impone el entorno y lograr la mayor eficiencia, eficacia, calidad en los bienes y

servicios que se proveen. (Armijo, 2009)

La empresa Innova Software Group, pretende alcanzar los objetivos mediante la
planificacion estratégica, para tomar decisiones eficientes y lograr la satisfaccion del
cliente gracias a su experiencia y servicios de calidad.

Se realizara el detalle de las ventas netas del local:

Tabla 1: Ventas netas
Venta Netas
2016 2017
Ventas $75.422,16 $84.255,04 $8.832,88

Fuente: Investigacion propia.
Autor: Verodnica Rivilla.




En el cuadro se observar que entre el afio 2016 al 2017, hubo un incremento de
$8.832,88; por tal motivo se puede decir que se recomienda la implementacion de

una planificacion estratégica.

El trabajo de investigacion, se enfocd a los servicios que ofrece, comercializaciéon y
manejo de los recursos de la empresa, con la finalidad de disefiar un modelo de Plan

Estratégico, el mismo obtener mayor competitividad en el mercado.

JUSTIFICACION

Este trabajo de investigacion denominado “Planificacién Estratégica” busca mantener
ventaja competitiva en la empresa Innova Software Group de la Ciudad de Quito, con

el fin de cumplir sus metas y lograr un incremento en ventas.

Innova Software Group, por no mantener un plan estratégico adecuado, no genera
competitividad dentro del mercado al que ofrece sus productos y servicios, motivo por
el cual se propone el desarrollo del mismo. Con la finalidad de evitar que la empresa

No aumente sus ingresos por no ser competitiva o desaparezca del mercado.

Adicional con el plan estratégico lo que se pretende es que la empresa mantenga sus
procesos bien definidos en cada uno de sus departamentos y claras sus actividades

con el fin de cumplir sus objetivos.



Relevancia del tema la sociedad
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Tabla 2: Relevancia del tema la sociedad
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Fuente: Investigacion propia.
Autor: Veronica Rivilla

SITUACION PROBLEMATICA

La situacion problematica en la que se centra el presente trabajo de investigacion es

la falta de direccionamiento estratégico que permita a la empresa INNOVA
SOFTWARE GROUP mantener competitiva en el mercado.




Arbol de problemas

Gréafico 1: Arbol de problemas

Disminuciéon [ ismi i4
sminucion de la Disminucién de

demanda ventaja competitiva

L L

Bajo nivel de competitividad de la empresa Innova Software Group en la
ciudad de Quito.

L) L L)

Inapropiada gestion

Inadecuada
de personal Inoportuna filosofia coordinacion entre
(Escasos perfiles empresari.al (Resistencia las diferentes areas
al cambio - gerentes) (escasa
para la contratacion) comunicacion)

Fuente: Investigacion propia.
Autor: Verénica Rivilla

Anélisis:
La problemética de la empresa es el bajo nivel de competitividad que mantiene, por
lo cual se propone un direccionamiento estratégico adecuado con la finalidad de lograr

ventaja competitiva en el mercado.

El arbol de problemas, nos indica la siguiente informacién, que a un futuro se propone

dar solucion al problema determinado.



Matriz de Analisis de Situacion (MAS)

Tabla 3: (Matriz MAS)

MATRIZ DE ANALISIS DE SITUACION

Situacién Actual Real
Negativa

Problema
Identificado

Situacién Futura
Deseada Positiva

Propuesta de Solucion al
Problema Planteado

En la empresa Innova
Software Group se ha
reconocido la siguiente
problematica de
acuerdo a las causas
detalladas a
continuacion.

La Inapropiada gestion
de personal causa que
genera baja
productividad.

La inapropiada filosofia
empresarial es otra de
las causas del nivel de
competitividad en el
mercado, lo que
conlleva a la
disminucién de la
ventaja competitiva.

Inadecuada
coordinacion entre las
diferentes areas es una
causa del bajo nivel
competitivo dando
como efecto la carencia
de la competitividad en
el mercado.

¢Mediante un
modelo de
planificacién
estratégica se
generard la
competitividad en la
empresa Innova
Software Group?

Implementar un
modelo de
planificacién
estratégica para
mejorar el bajo nivel
de competitividad que
existe en la empresa.

Diagnostico

Solucionar el
problema del bajo
nivel de
competitividad
mediante la
reestructuraciéon de la
filosofia empresarial y
comunicacion del
personal.

Direccionamiento estratégico

Implantar estrategias
de competitividad
adecuadas con la
finalidad de medir la
gestién realizada en
la empresa.

Control estratégico

Fuente: Investigacion propia.
Autor: Verénica Rivilla

Formulacion del problema cientifico

¢ Mediante el planteamiento de un modelo de planificacién estratégica se generara la

competitividad en la empresa Innova Software Group del Distrito Metropolitano de

Quito?




Administracion — planificacion estratégica

En el actual trabajo de investigacion se aplicara la Planificaciéon Estratégica
Prospectivo — Participativo, la administracion de la APV (Planificacion de la

Administracion para alcanzar la vision).

e Objeto de estudio

Administracion — Plan Estratégico

Campo de estudio
Plan Estratégico

= Objetivo General
Disefiar un modelo de planificacion estratégica, mediante un diagnostico
situacional y direccionamiento estratégico para lograr la competitividad en la

empresa “Innova Software Group” de la Ciudad de Quito.

= Objetivos Especificos
1. Realizar un diagnéstico interno y externo (FODA) de la empresa Innova
Software Group.

2. Implementar un direccionamiento estratégico.

= Poblacion y la muestra seleccionada

Dentro del presente trabajo de investigacion se realizar un analisis cualitativo, ya
gue la informacion principal provendra del gerente general y directivos de la
empresa quienes conocen a profundidad las politicas, objetivos y metas
planteadas dentro de los plazos establecidos y si han llegado a su cumplimiento o
caso contrario se podria mejorar la competitividad de los servicios que brinda la
empresa Innova Software Group.

Por tal motivo para las entrevistas se tomara en cuenta a las siguientes personas
gue son los directivos de la empresa: Ing. William Sanchez representante legal,
Ing. Adriana Orozco Supervisora de ventas, Ing. Efrén Suarez gerente de
productos, motivo por el cual no se aplicara férmulas para el célculo de la muestra

ya que se generara las respectivas entrevistas a la poblacion.



METODOS CIENTIFICOS Y TIPO DE INVESTIGACION

La metodologia utilizada en el presente trabajo de investigacion corresponde al

siguiente andlisis filosofico:

Modalidad de estudio

Critico — Propositivo

Segun (Herbert & George, 2009) “Es critica porque impugna las explicaciones
reducidas dentro de una causalidad lineal, y es propositiva porque no se detiene a la

contemplacion pasiva de los fendmenos, sino que plantea alternativas de solucién”.

En el presente trabajo de investigacion se enfoca a la modalidad critico — propositivo
porque se genera una critica de las necesidades y problemas que esté atravesando
la empresa Innova Software Group; y se sugiere alternativas para mejorar la gestion
empresarial tal como el direccionamiento estratégico que permita a la empresa

mantener competitividad en el mercado.

Modalidad de investigacion

Paradigma de Investigacion
En el presente trabajo investigativo mantiene un enfoque positivista orientado a los

siguientes paradigmas:

Paradigma interpretativo

Segun (Martinez, 2011) “La investigacion interpretativa se inscribe en el contexto de
una orientacion propositivista donde el conocimiento es el fruto o resultado de una
interaccién, de una dialéctica o didlogo entre el investigador y el objeto o sujeto

investigado”.

Dentro del presente trabajo se utilizo el paradigma interpretativo ya que se efectud
entrevistas con preguntas abiertas, y se generd una interpretacion de las mismas con

la finalidad de conocer lo que esta pasando.



Enfoque de investigacion

Una investigacion cualitativa de acuerdo a (Vera Vélez, 2008) “Es Aquella donde se
estudia la calidad de las actividades, relaciones, asuntos, medios, materiales o
instrumentos en una determinada situacion/problema. La misma procura por lograr
una descripcion holistica, esto es, que intenta analizar exhaustivamente, con sumo

detalle un asunto”.

En la presente investigacion se utilizara el enfoque cualitativo por lo que se debe
inspeccionar las actividades que se realizan en la empresa INNOVA SOFTWARE
GROUP, por lo cual se generara la recopilacion de la informacion necesaria mediante
herramientas de investigacion; tal como entrevistas con fin de establecer los recursos
necesarios para la estructuracion del modelo del plan estratégico y aportar de manera
positiva a la empresa con ello generar cambios positivos en la organizacion para que

sea mas competitiva en el mercado local.

Metodologia de investigacion utilizada

e Investigacion Accion.

De acuerdo con (Lenwin, 1988) “La investigacion accién “Constituye un proceso
continuo, una espiral, donde se van dando los momentos de problematizacion,
diagnostico, disefio de una propuesta de cambio, aplicacion de la propuesta y

evaluacion”.

La presente investigacion en indagar el entorno de los colaboradores en el
desempeiio de sus actividades y obligaciones con la finalidad de concientizar dentro
de las practicas de sus funciones. Por lo que se puede que la presente investigacion
nos permitird conocer los problemas empresariales y gestion en la empresa Innova
Software Group de esta manera plantear estrategias aportando al mejoramiento y

competitividad en el mercado.
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TIPOS O NIVELES DE INVESTIGACION

En el presente proyecto de investigacion se utilizar4 la investigacién exploratoria,

descriptiva, explicativa y correlacional.

e Investigacion exploratoria

De acuerdo con (Noticias Universia., 2017) “Este tipo de investigacidon nos dan
un panorama o conocimiento superficial del tema, pero es el primer paso inevitable

para cualquier tipo de investigacién posterior que se quiera llevar a cabo”.

Esta investigacion se utilizé en el presente trabajo mediante las encuestas efectuadas
con preguntas abiertas para poder tomar en cuenta las mas relevantes con el fin de
gue la empresa Innova Software logre implementar un direccionamiento de
estrategias de esta manera poder determinar los factores que influyen en la ejecucion

de las mismas.
* Investigacion descriptiva

De acuerdo con (Noticias Universia., 2017) “Es la que se utiliza, tal como el nombre
lo dice, para describir la realidad de situaciones, eventos, personas, grupos o

comunidades que se estén abordando y que se pretenda analizar”.

En la empresa Innova Software Group se aplico la investigacion descriptiva con la
finalidad de identificar lo mas relevante de la empresa Innova Software Group; las
actividades realizadas en cada uno de los puestos estipulados y la organizacién que

existe dentro de la misma
= Investigacion explicativa
De acuerdo con (Noticias Universia., 2017) “La investigacion de tipo explicativa ya no

solo describe el problema o fenbmeno observado sino que se acercay busca explicar

las causas que originaron la situacion analizada”.
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En el presente trabajo se utiliza este tipo de investigacion con la finalidad de
especificar cada procedimiento para alcanzar el mejoramiento en la gestion

empresarial dentro de la empresa.

= Investigacion correlacional

La investigacion correlacional es un tipo de estudio que tienen como propdsito
evaluar la relacién que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables / en
un contexto en particular). Los estudios cuantitativos correlaciénales miden el grado
de relacion entre esas dos 0 mas variables (cuantifican relaciones). Es decir, miden
cada variable presuntamente relacionada y después también miden y analizan la

correlacion. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2003)

Referente a la investigacion correlacional estudia la relacion entre variables que se
han descrito en la presente investigacion que se han podido identificar; por tal razon
la empresa Innova Software Group, tales como estrategias de competitividad variable
dependiente y planificacion estratégica variable independiente y la similitud de dichas

estrategias establecidas para lograr incrementar competitividad dentro del mercado.

RECOLECCION DE DATOS

= Fuentes primarias

En presente trabajo, las fuentes primarias corresponden en la recopilacién de
informacion directa mediante las entrevistas con preguntas abiertas directivos y
representantes de la empresa, los mismos facilitaran informacion veridica y eficiente
para el respectivo analisis de los resultados. A continuacion, se detallan a los
participantes del presente proceso:

e Gerente General: William Sanchez

e Supervisor de Ventas: Ing. Adriana Orozco

e Gerente de produccion: In. Efrén Suarez

e Desarrolladores: Ing. Luis Espinoza y Onel Machiz

Contadora (Servicios profesionales) Ing. Nataly Marcillo.
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= Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias contienen informacion primaria, sintetizada y reorganizada.

Estan especialmente disefiadas para facilitar y maximizar el acceso a las fuentes

primarias o0 a sus contenidos. Componen la coleccion de referencia de la biblioteca y

facilitan el control y el acceso a las fuentes primarias. (Silvestrini Ruiz & Vargas Jorge,
2008)

En las fuentes secundarias para el desarrollo del modelo de planificacidén estratégica,

se tomo en cuenta las siguientes instituciones:

= Asamblea Nacional - Codigo Orgéanico de la Produccién, Comercio e Inversion.
» Ecuatoriano de Normalizacion.

= Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

= Banco Central del Ecuador

= Universidad Metropolitana del Ecuador.

= Universidad de las Américas.

= Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES).

=  Entre otras

Las fuentes secundarias se utilizaron con la finalidad de recopilar informacion y
fuentes de conocimiento dentro del trabajo de investigacion con la finalidad de
tomar mejores decisiones y realizar interpretaciones para analizar la empresa y

pueda tener ventaja competitiva.

MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION

Antecedentes de la investigacion

Antes de la elaboracién de la planificacién estratégica, se considerd informacién se

tomd en cuenta las siguientes fuentes bibliogréficas.

Segun (Saenz Ruiz), en su trabajo de investigacion del afio 2014 , Universidad Catdlica
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Tema: “Elaboracion del plan estratégico del sistema de informacion para una

empresa de servicios gréaficos”.

Objetivo general:

Elaborar un Plan Estratégico de Sistemas de Informacién para una empresa de
gréaficos privada, alineado a la misién, vision y objetivos de la empresa, de tal manera
que la empresa cuente con los componentes informaticos que le sirvan de soporte
para el logro de sus objetivos de negocio, convirtiéndose éstos en elementos

estratégicos para la misma. (Saenz Ruiz)

Conclusiones:

El Planeamiento Estratégico del Sistema de Informacién es un proceso fundamental
para asegurar que la informética se encuentra alineada a los objetivos de negocio,
brindando claridad sobre la contribucion de la informatica al negocio y otorgando la
capacidad a este para satisfacer las exigencias de sus clientes en los tiempos
actuales, elevando la entrega de valor a los mismos y obteniendo ventajas
competitivas sobre aquellos competidores que no lo realicen.

Antes de realizar un Plan Estratégico del Sistema de Informacion es necesario que la
empresa tenga claramente definidos su mision, vision, objetivos y estrategia como
minimo, siendo lo ideal que contara con un plan estratégico de negocio debidamente
elaborado. De esa manera es posible tener la trazabilidad de aquellas necesidades o
exigencias del negocio que seran alcanzadas por el sistema de informacién y tener el
fundamento soélido sobre el cual realizar el alineamiento estratégico de la informéatica.
, facilitando incluso los argumentos necesarios para justificar la inversion en tecnologia

sin que se tenga la percepcion de gasto. (Sdenz Ruiz)

Previo a la elaboracion de la planificacion estratégica se considerd informacion

importante para el desarrollo de tesis, de varios autores con la finalidad de amplificar

la investigacion.

De acuerdo con (Acufia Parra) en su tematesis de maestria, investigacion del afio 2014.

Universidad Nacional de Loja
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“Plan Estratégico para La empresa Mayopublicidad Ecuador S.A. de la ciudad

de Quito”

Objetivo general:

Tema:

pais.

Proponer un Plan Estratégico para la empresa Mayopublicidad Ecuador S.A.
para impulsar el desarrollo de la empresa, con la finalidad de mejorar su
situacién actual y por ende incrementar los ingresos tanto a los accionistas
como empleados de la empresa. (Acuiia Parra)

Conclusiones:

Mayopublicidad Ecuador S.A. ha desarrollado por mas de 30 afios desde su creacion
una estructura y cultura organizacional adaptada a desarrollar sus actividades y
resolver los problemas del dia a dia, jamas se ha trabajado en una planificacion a
corto ni mediano plazo menos aun a largo plazo.

Se ha determinado como conclusion la importancia de realizar un plan de publicidad
para que la empresa pueda darse a conocer y sobre todo mantenga su
posicionamiento dentro del mercado publicitario nacional.

Dentro del analisis interno de la empresa se determiné que el personal no esta
conforme con la infraestructura de la oficina por lo que puede causar desmotivacion

en el personal para que realice sus actividades diarias. (Acufia Parra)

FUNDAMENTACION CONTEXTUAL:

Sector Informacién y Comunicacion, aporta el crecimiento econémico del

Esta seccion incluye las actividades de arrendadores, agentes y/o corredores en una
mas de las siguientes operaciones: compra 0 venta de bienes raices, alquiler de las
propiedades inmobiliarias y prestacion de otros servicios de las propiedades
inmobiliarias, tales como los de tasacion de las propiedades inmobiliarias o actuar
como agentes de fideicomiso de propiedades inmobiliarias. Las actividades en esta
seccién se pueden llevar a cabo en propiedades propias o alquiladas y se pueden
hacer a cambio de una retribucién o por contrato. También se incluye la construccién
de estructuras combinando con el mantenimiento de la propiedad o el alquiler de tales
estructuras. Esta seccion incluye las actividades de administracién de propiedad

inmobiliaria. (Ecuador, Servicio de Rentas Internas - SRI, 2017)



Tabla 4: Industria L

N 12

Afo In 2006

Afio Fn 2017

n, proy. 5

n,Fn 2022

R: 5.276.087.222
A: 2.394.024.165
R/A: 2,203857129
1/(N-1): 0,091

Factor C.= 1,077

ANO FISCAL J

2006 2.394.024.165
2007 2.554.148.260
2008 3.380.027.458
2009 3.127.485.633
2010 3.549.327.107
2011 4.024.655.341
2012 4.470.283.089
2013 4.881.869.212
2014 5.136.949.255
2015 5.196.512.044
2016 4.910.361.571
2017 5.276.087.222
2018 5.669.052.262
2019 6.091.285.493
2020 6.544.966.820
2021 7.032.438.510
2022 7.519.910.200

Elaborado: Veronica Rivilla
Fuente: (Ecuador, Servicio de Rentas Internas - SRI, 2017)

Se puede evidenciar que, en el Sector de Informacién y Comunicacién, al cual

pertenece la empresa existe un constante crecimiento lo cual es favorable para la

misma
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FUNDAMENTACION LEGAL

(Ecuador, Asamblea Nacional, 2010), aporta lo siguiente:

Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines: a.
Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado,
potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como
ambientalmente sostenible y eco eficiente; c. Fomentar la produccion nacional,
comercio y consumo sustentable de bienes y servicios, con responsabilidad social y
ambiental, asi como su comercializacion y uso de tecnologias ambientalmente limpias
y de energias alternativas; d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que
contribuyan a valorar todas las formas de trabajo y cumplan con los derechos
laborales; e. Generar un sistema integral para la innovacién y el emprendimiento, para
gque la ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para
contribuir a la construccion de una sociedad de propietarios, productores y
emprendedores; f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacién a acceder,
usar y disfrutar de bienes y servicios en condiciones de equidad, 6ptima calidad y en
armonia con la naturaleza; g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada
en actividades productivas y de servicios, socialmente deseables y ambientalmente
aceptables; h. Regular la inversion productiva en sectores estratégicos de la
economia, de acuerdo al Plan Nacional de Desarrollo; i. Promocionar la capacitacion
técnica y profesional basada en competencias laborales y ciudadanas, que permita
gue los resultados de la transformacion sean apropiados por todos; j. Fortalecer el
control estatal para asegurar que las actividades productivas no sean afectadas por
practicas de abuso del poder del mercado, como practicas monopdlicas, oligopdlicas
y en general, las que afecten el funcionamiento de los mercados; k. Promover el
desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de competitividad sistémica, con
una vision integral que incluya el desarrollo territorial y que articule en forma
coordinada los objetivos de caracter macroecondmico, los principios y patrones
bésicos del desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores y empresas; y

el entorno juridico -institucional.
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FUNDAMENTACION TEORICA

Informatica
Como lo menciona (Whiten, 1997)

El area de la informacion. El término procede del francés "informatique" formado a su
vez por la conjuncién de las palabras "information" y "automatique”. No obstante, en
Sudamérica, se suele utilizar mas la palabra "computacién”, mas cercano a la
expresion anglosajona de "Computer Sciences" (CS) o ciencias de la computacion.

La informética es el tratamiento de la informacién a través se software y hadware, los
mismos que generan un control de procesos e informacidon en un sistema

computarizado de una empresa, los cuales permiten agilizar dichos procesos.

(Beekman, 1999) Menciona que las areas de la informética son:
Sistemas de Computacion: “El area de Sistemas de Computacion se preocupa de
estudiar aquellos sistemas de hardware y software que se requieren para desarrollar,

ejecutar y administrar las diferentes aplicaciones computacionales”.

Sistemas de Gestion
El area de Sistemas de Gestidén contribuye a la formacion de un profesional que, a
partir de una vision de sistemas, sera capaz de liderar la gestion de la informacién, el
conocimiento y las tecnologias asociadas a los procesos de negocios, en un contexto
de opciones estratégicas, donde las personas ocupan un lugar protagénico.
Las areas de informéatica se podrian indicar que las mismas deben ser controladas
dentro de las empresas de manera responsable y &gil, las cuales estan aplicadas a

diferentes &reas de la organizacion bajo un control sistemético. (Beekman, 1999)

Proceso de la administracion: Segun (Stoner & Freeman, 1996), menciona lo

siguiente:

Es un conjunto de fases 0 pasos a seguir para darle solucion a un problema
administrativo, en €l encontraremos asuntos de organizacion, direccién y control, para
resolverlos se debe contar con una buena planeacion, un estudio previo y tener los
objetivos bien claros para poder hacer del proceso lo més fluido posible. Para que

el proceso administrativo llevado a cabo sea el mas indicado se deben tomar en


https://www.gestiopolis.com/toma-decisiones-solucion-problemas-administracion/
https://www.gestiopolis.com/toma-decisiones-solucion-problemas-administracion/
https://www.gestiopolis.com/que-es-proceso-administrativo/
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cuenta una serie de pasos que no por ser una parte del todo son menos importantes,

por mencionar algunos estan, las metas, estrategias, politicas, etc.

Gréafico 2: Proceso de administracion

CONTROL
:Como se ha
realizado?

DIRECCION
¢Hacer que se
haga?

Fuente: (Tobon, 2011)
Autor: Verodnica Rivilla

Administracién estratégica
Administracion estratégica es un proceso de evaluacion sistemética de la naturaleza
de un negocio que: define los objetivos a largo plazo, identifica metas y objetivos
cuantitativos, desarrolla estrategias para alcanzar dichos objetivos y localiza recursos
para llevar a cabo dichas estrategias. Es una poderosa herramienta de diagnéstico,
andlisis, reflexion y toma de decisiones colectivas, en torno al que hacer actual y al
camino que deben recorrer en el futuro las organizaciones e instituciones, para
adecuarse a los cambios y a las demandas que les impone el entorno y lograr el
méximo de eficiencia y calidad de sus prestaciones. (Experto GestioPolis.com, 2007)

Planeacion estratégica
El proceso por el cual una empresa desarrolla los objetivos y las acciones concretas
para llegar a alcanzar el estado deseado. Es un esfuerzo sistematico formal de la
empresa para establecer sus propositos bésicos que a través de planes detallados
permiten la implantacion de objetivos y estrategias que logren el cumplimiento de
dichos propésitos. Se refiere, en esencia, al proceso de preparacion necesario para
alcanzar los objetivos. (Herndndez Gallardo, 2012)



19

Gréafico 3: Proceso de planeacidn estratégica

Fuente: (Hernandez Gallardo, 2012)
Autor: Veronica Rivilla

Modelo de la planeacién estratégica

Grafico 4: Modelo de planeacion estratégica

C N (N

1. Dlagnostico 2. Direcclonamiento 3. Formulacion 4. Monitoreo
situacional estratégico estratégica estratégico
& B 3 4
1. Definicion de ejes 1. Definir la misién y visién 1. Determinar factores de 1. Monitoreo del entorno
estratégicos 2. Detarminar la postura éxito interno como externo
2 Analisis de actores estratégica 2. Formular estrateglas 2. Seguimiento de los
Identificacién y andli: 3 Definir objetivos 3. Definir proyectos objetivos y metas
de problemas estratégicos. estratéglcos 3. Seguimiento de los
4. Andlisis FODA 4. Detarminar los proyectos estratégicos
5 Seleccién de factore: Indicadores — metas

estratégicos

Fuente: Investigacion propia
Autor: Veroénica Rivilla

Analisis:

Referente al modelo de planificacion estratégica, se realizara como primera instancia
un diagnostico situacional el mismo que permita identificar los factores criticos
externos e internos si tienen impacto positivo o negativo de acuerdo al negocio. Se
realiza la matriz FODA para determinar las variables, las mismas que faciliten la toma
de decision en la empresa también se genera la elaboracidon mision, vision, valores

institucionales y corporativos, con el propdsito de definir posteriormente los objetivos
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estratégicos los mismos que contribuiran con el direccionamiento estratégico de la

empresa Innova Software Group en el mercado.

Ademas, en la formulacion estratégica se estipulara factores de éxito que aportan al
crecimiento del sector, con la finalidad de implantar estrategias las mismas que
contribuyan al crecimiento de la empresa tanto en corto, mediano o largo plazo; las
cuales seran evaluadas con la semaforizacion del Balance Score Card. Adicional el
monitoreo estratégico Mientras que en el monitoreo estratégico, se realizara un
seguimiento de todos los factores que mantengan mayor importancia, logrando tener

un control adecuado en los cambios constantes que puedan presentarse.

Cadenas productivas
La cadena productiva es un concepto que proviene de la escuela de la planeacion
estratégica. Segun esta escuela, la competitividad de una empresa se explica no solo
a partir de sus caracteristicas internas a nivel organizacional o micro, sino que también
esta determinada por factores externos asociados a su entorno. En tal sentido, las
relaciones con proveedores, el Estado, los clientes y los distribuidores, entre otros,
generan estimulos y permiten sinergias que facilitan la creacion de ventajas
competitivas. Asi, la cadena productiva puede definirse como “un conjunto
estructurado de procesos de produccion que tiene en comdn un mismo mercado y en
el que las caracteristicas tecno productivas de cada eslabon afectan la eficiencia y

productividad de la produccién en su conjunto”. (Porter, Competitive Advantage, 1985)

El triangulo griego

Gréafico 5: El triangulo griego

Anticipacion Accién
Reflexian - Voluntad
prospectica Listratégica
Apropiacién

Morrcacion y
Movilizacion

Fuente: (Florez, 2005)

Autor: Verénica Rivilla



21

Estructura organizacional

El estudio de la estructura organizacional nos permite entender de qué manera se
alinean las diferentes funciones al proceso productivo de la organizacion. Lo mas
importante de este disefio es que la estructura debe ser util y no representar un
estorbo para el desarrollo de las actividades cotidianas, ademas de que resulte
sencilla y flexible para adaptarse a los cambios de la organizacién misma. (Hernandez
Gallardo, 2012)

FILOSOFIA CORPORATIVA

Segun (Garcia, 2012)

La filosofia corporativa de ser de una empresa es y lo que quiere llegar a ser valores
gue guiaran el actuar de los empleados y los grandes objetivos que la empresa se
propondra alcanzar en el largo plazo. Es aquel pensamiento que se propaga en cada
uno de los miembros de una empresa y hacen que estos generen sentido de
pertenencia por la organizacion Son elementos de la Filosofia Corporativa misién,

vision, valores y obijetivos finalidad especifica de una organizacion.

Misién

De acuerdo con (Hernandez Gallardo, 2012)La misién se puede definir como:
La razén de ser de la empresa u organizacion, que enuncia a qué cliente sirve, qué
necesidades satisface y qué tipos de productos o servicios ofrece, estableciendo en

general los limites o alcance de sus actividades; es un propésito que crea

compromisos e induce comportamientos.

Tabla 5: Formato para la Mision

MATRIZ PARA REDACTAR LA MISION
¢, Qué y quiénes somos?
¢, Qué hacemos (BB y SS)?
¢ Para qué necesidades?
¢Con que insumos y
tecnologia?
¢ Para qué grupos sociales?
REDACCION DE LA MISION:
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Fuente: Investigacion propia
Autor: Veroénica Rivilla

Visién

Segun (Espinoza, 2012), menciona lo siguiente:

La visién define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas tienen
que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de visidn tiene un caracter
inspirador y motivador. Para la definicidn de la vision de nuestra empresa, nos ayudara
responder a las siguientes preguntas: ¢ Qué quiero lograr?, ¢dénde quiero estar en el

futuro?, ¢para quién lo haré?, ¢ampliaré mi zona de actuacion?

Tabla 6: Formato para la Vision

MATRIZ PARA REDACTAR LA VISION
Qué y quiénes somos?
Base filoséfica
Finalidad o propdésito
Principios y valores
Ambitos de accién
REDACCION DE LA VISION:
Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla

Valores corporativos

Segun (Espinoza, 2012), menciona lo siguiente:
Los valores son el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion de
la organizacién. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura
organizacional. Toda institucion implicita o explicitamente tiene un conjunto de valores
corporativos, por lo tanto, estos deben ser analizados, ajustados o redefinidos y luego
divulgados.

Tabla 7: Valores corporativos

MATRIZ DE VALORES

Grupos
Socios | Trabajadores | Clientes | Proveedores | Gobierno | Sociedad
\Y,

alores i~

Profesionalismo
Equidad
Transparencia
Lealtad
Compromiso
Honestidad

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla




23

Politicas

Segun (David, 2013), las politicas son: “los medios para alcanzar objetivos anuales.
Las politicas consisten en directrices, reglas y procedimientos establecidos para
apoyar los esfuerzos realizados para alcanzar dichos objetivos. Las politicas orientan

la toma de decisiones y el manejo de situaciones repetitivas o recurrentes”.

Estrategias

Las estrategias son posibles cursos de accidn que requieren de decisiones por parte
de los altos directivos y de grandes cantidades de recursos de la empresa. Ademas,
las estrategias afectan la prosperidad a largo plazo de la organizacion, por lo general
durante un minimo de cinco afos, y por eso se orientan hacia el futuro. Las estrategias
tienen consecuencias multifuncionales o multidivisionales y requieren la consideracion

de los factores externos y los internos que enfrenta la empresa. (David, 2013)

ANALISIS DEL ENTORNO EN UNA ORGANIZACION

La finalidad del analisis del entorno consiste en descubrir como influiran directamente
alrededor de una organizacién factores tales como los competidores, proveedores,
clientes, organizaciones interesadas, asi como otros factores operativos, y las formas
en que los cambios en los ambientes econémicos, tecnoldgicos, socioculturales y
politico/legales alrededor de ella la afectaran indirectamente. Todo planeamiento se
resume en saber tus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. (Hernandez
Gallardo, 2012)

ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

Segun (Hernandez Gallardo, 2012) atribuye lo siguiente:
El andlisis del entorno interno permite fijar con exactitud las fortalezas y debilidades
de la organizacion. El proceso de identificar y evaluar las fuerzas y las debilidades en
las areas funcionales de un negocio es una actividad vital de la administracién
estratégica. Las organizaciones luchan por seguir estrategias que aprovechen las

fuerzas y reduzcan las debilidades internas.

Fortalezas y debilidades
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En un texto de administracion estratégica seria imposible revisar a profundidad todo
el material que se presenta en los cursos de marketing, finanzas, contabilidad,
administracion, sistemas de administracion de la informacion, y de produccion y
operaciones; ademas de que existen varias subdivisiones dentro de cada una de estas
funciones, por ejemplo, marketing se subdivide en diferentes actividades como

servicio al cliente, garantias, publicidad, empaque y fijacion de precios. (David, 2013)

Matriz de evaluacion de factores internos — EFI

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) es una sintesis dentro del proceso
de auditoria interna de la administracion estratégica. Esta herramienta para la
formulacién de estrategias sintetiza y evalla las fortalezas y debilidades mas
importantes encontradas en las areas funcionales de una empresa y también
contribuye la base para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas. (David,
2013)

ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Segun (Hernandez Gallardo, 2012), atribuye que: “El andlisis de extorno se recopilara
informacion cuantitativa y cualitativa, para identificar aquellos indicadores que
representan una amenaza u oportunidad para la empresa, a fin de conocer la
situacién del giro de negocio en el mercado”.

Gréfico 6: (5 fuerzas de PORTER)

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los, 2

nuevos entrantes | Competencia
1 en ¢ mercado
-

. \ - 1 Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas
¥

Nuevos
entrantes

5. Amenaza de productos

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: (Riquelme Leiva, 2015)
Autor: Verénica Rivilla
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de perfil competitivo - MPC
La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica los principales competidores de la

compania, asi como sus fortalezas y debilidades particulares en relacion con la
posicion estratégica de una firma muestran. En ambos casos (MPC y EFE) las
ponderaciones y las puntuaciones ponderadas totales tienen el mismo significado. Sin
embargo, los factores criticos de éxito en una MPC incluyen tanto cuestiones internas
como externas; por consiguiente, las calificaciones se refieren a las fortalezas y
debilidades, donde 4= fortaleza principal, 3= fortaleza menor, 2= debilidad menor y 1
= debilidad principal. (David, 2013)

de evaluacion de factores externos — EFE
Sin importar el nUmero de oportunidades o amenazas clave incluidas en una matriz

EFE, la puntuacion ponderada total mas alta posible para una organizacion desde 4.0,
y la mas baja posible es de 1.0. La puntuacion ponderada total promedio es de 2.5.
Una puntuacién ponderada total de 4.0 indica que la organizacién esta respondiendo
extraordinariamente bien a las oportunidades y amenazas existentes en su industria.
En otras palabras, las estrategias de la empresa aprovechan de manera eficaz las
oportunidades existentes, y minimizan los posibles efectos adversos de las amenazas.
(David, 2013)

F.O.D.A.
(Espinoza, 2012), menciona lo siguiente:

La matriz de analisis DAFO o FODA, es una conocida herramienta estratégica de

analisis de la situacién de la empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz DAFO

en una organizacioén, es ofrecer un claro diagndstico para poder tomar las decisiones

estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva del acrénimo formado

por las iniciales de los términos: debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.
Tabla 8: F.O.D.A

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
DEDILIDADE S AMENAZAS
(Negativo) (Negativo)
Falta de financiamianto I ntrada de nuavos compatidoran
Fncann diferanciacion en clertos producton Competancia actusl agresiva
Majora del serviclo Nueva leginlncion que afectn el sector
Coston unitanos elevados Clobalizacion de mearcadon
Cantera de productos imitada Cambilos de hdbitos de 1oy consumidoras
FORTALEZAS OPORTUNIDADE 8
(Positivo) (Positivo)
Notoriedad de marce o nivel nacional lTendencia favorable en ol mercado
Equipo profesionsl con amplin axperioncin 0 Aparicion de nuevos segimentos
Alla Ndelzacion de nuestros clientes . RAapidn avolucion tecnotbglon
Red do dintibucion ncertadn ' Pomibilicdad do ontablecer allanzas ontintégicns
Fopocializacion de producto . Ltizacion de nuevol canales de vents

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla
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OBJETIVOS

Segun (David, 2013), menciona lo siguiente:

Un obijetivo es el resultado o fin que una empresa quiere conseguir dentro de su actividad
y para conseguirlo se basa en unas estrategias concretas. Todo ello esta basado en una
planificacion previa que sirve de guia para el alcance de dicho objetivo.
Consejos para crear unos buenos objetivos:
Deben de ser realistas con las circunstancias en las que se encuentra la empresa y
su entorno.
Tienen que estar definidos en el tiempo para poder ser alcanzados.
Deben de ser cuantificables para poder medir los resultados de las diversas
acciones.

Deben de ser coherentes con la mision, visién y los valores de la empresa.
Objetivos a largo plazo

Segun (David, 2013) “atribuye que los objetivos a largo plazo representan los
resultados que se espera obtener al implementar ciertas estrategias. Las estrategias

son las acciones que deben emprenderse para el logro de los objetivos a largo plazo”.

Objetivos estratégicos y objetivos financieros

En las organizaciones suelen presentarse dos tipos de objetivos en particular: los
financieros y los estratégicos. Entre los objetivos financieros figuran los relacionados
con el aumento de ingresos, utilidades, dividendos, margenes de utilidad, rendimiento
sobre la inversion, utilidades por accién, precio por accion, flujo de efectivo, etc.; por
su parte, entre los objetivos estratégicos se encuentran una mayor participacion de
mercado, un menor tiempo de entrega que la competencia, mayor rapidez en el

lanzamiento. (David, 2013)

Matriz de posicion estratégicay evaluacion de la acciéon — PEYEA

La matriz de posicidn estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA), se trata de un
modelo de cuatro cuadrantes que indica cuales son las estrategias mas adecuadas
para una organizacibn determinada: agresivas, conservadoras, defensivas o

competitivas. Los ejes de la matriz PEYEA representan dos dimensiones internas: (la


http://www.joselambies.com/la-planificacion-como-base-de-la-estrategia/
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fuerza financiera (FF) y la ventaja competitiva (VC) y dos dimensiones externas (la
estabilidad entorno (EE) y la fuerza de la industria (Fl). (David, 2013)

Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Segun (David, 2013) expresa que la matriz BCG es una herramienta que permite
conocer y analizar el crecimiento y participacion de mercado de cada uno de los
productos y servicios a través de los cuadrantes, a fin de analizar la cartera de
negocios existente, mediante un analisis metddico sobre la inversion o desinversion

que deberia existir en el giro de negocio

Matriz cuantitativa de la planificacién estratégica — MCPE

La MCPE permite que los estrategas evalien de manera objetiva las estrategias
alternativas a partir de los factores criticos — internos y externos -para el éxito que se
identificaron en fases previas del proceso. Al igual que otras herramientas analiticas
de formulacion de estrategias la MCPE exige una buena intuicion.

Conceptualmente la MCPE determina el atractivo relativo de las diferentes estrategias
a partir del grado en que los factores internos y externos que son criticos para el éxito

son aprovechados o mejorados. (David, 2013)

PLAN OPERATIVO ANUAL

Segun (Sandéval, 2015), menciona lo siguiente:
Esta herramienta de planeacién, organizaciéon y control de nuestras actividades
cotidianas ofrece en el corto plazo la certidumbre de las acciones a realizar; la
despolitizacién de la misma,; claridad en la relacion costo-beneficio; hace posible el
seguimiento del avance de metas y la participacion en bolsas de recursos para los

proyectos que trabajan con mayor eficiencia.

Objetivos del plan operativo anual

Uniformar la conceptualizacion y presentacion de los programas de trabajo,
permitiendo realizar estudios comparativos entre las actividades que realizan las

diferentes unidades administrativas.

Evaluar los beneficios y los costos de cada programa, permitiendo con ello fijar

prioridades de accioén. (Sandoval, 2015)
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CAPITULO |

1. ANALISIS SITUACIONAL

1.1. Breveresefia histérica

La empresa Innova Software Group, se constituyo desde el afio 2015 en la ciudad de
Quito y ha venido aportando con soluciones tecnolégicas, con el objetivo de ofrecer a
sus clientes un valor agregado, con el fin de ser aliados estratégicos, logrando cumplir

con los objetivos empresariales.

Los servicios que ofrece la empresa, con asesoria orientada a los siguientes campos:

Sistemas:

« ERP, Sistemas Administrativo, Contable y Manufactura y Distribucion

e Soluciones informaticas disefiadas a la medida de su empresa o negocio
o Desarrollo de soluciones Web

« Sistemas Gerenciales: Business Intelligence y Datawarehouse.

Servidores dedicados:

« Servidores Web basados en Linux

e Sendmail server (servidor de correo pop3)

e Zimbra Collaboration Suite

e Squid proxy (servidor de navegacion)

e Iptables (Firewall)

e Clamav — dspam (antivirus)

e MailScanner (Filtros antispam, anti-phishing)
e Apache (Servidores Web)

e Servidores de Aplicaciones

e Servidores de Base de Datos

Redes y telecomunicaciones:
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« VPN (Redes seguras de datos)

« Cableado estructurado

e Redes Wireless

« Sistemas de control y vigilancia con camaras ip
e Telefonia IP

e Manejo de soluciones Cisco Systems

Soporte al usuario:
Ofrecemos un innovador servicio de soporte mediante el acceso remoto a cada

empleado, solucionando de manera eficiente y en el menor tiempo de respuesta sus
dificultades. Este servicio es ideal para medianas empresas que no requieren

personal de sistemas.

e Soporte remoto a servidores y usuarios finales

e Reparacion y mantenimiento de Hardware

e Soporte remoto a servidores y usuarios finales

« Capacitacion de manejo de software y sistemas operativos

e Reparacion y mantenimiento de Hardware

Capacitaciones, consultoria y asesoria:

Con el impetu de servirle mejor, contamos con capacitacion y asesoria en los

siguientes temas:

e Sistemas Operativos de escritorio: Windows 7, 8, 10.

o Sistemas Operativos Servidor: Windows Server 2003, 2008 y 2012. Linuxy
Unix.

o Bases de Datos: Oracle, SQL Server, Sybase, Postgresql, Mysq|.

o Desarrollo de Software en ambientes Windows y Web

o Plataformas Web: Sharepoint

« Herramientas de Colaboracién. Office: Word, Excel, Power Point, Office 365

o Disefio. Adobe: Photoshop, lllustrator, Autocad.

o Disefio Web: HTML5, CSS, JavaScript, PHP.

e Business Intelligence.
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Herramientas Bl: Cognos, Qlikview, Pentaho, Oracle BI, Microsoft Power Bl
(Power View, Power Pivot),

Microsoft Sqgl Server: Reporting Services, Analisys Services e Integration
Services.

Procesos Extraccion Transformacion y Carga: ETL’s.

DataWarehouse

Dashboards y KPI's

Balance Score Cards (BSC)

Disefio y Modelamiento de Bases de Datos Relacionales

Asesoria en Seguridad Informatica

Auditoria de Sistemas

Metodologia Agil: SCRUM

Politica de calidad

La empresa Innova Software Group tiene como politica alcanzar la satisfaccion de

nuestros clientes, proporcionando servicios informéticos alternativos e innovadores

de acuerdo a las situaciones de cada empresa, de tal manera fomentar difusién de

los servicios a pequefios, medianos y grandes empresarios, mediante una cultura

empresarial, cuyo objetivo es ofrecer servicios de calidad y un alto valor agregado

para el cliente.

Objetivos de calidad

Satisfacer al cliente.

Trabajar en la innovacioén y mejora continua de los servicios

Cumplir en tiempo los requerimientos de los clientes, proveedores vy
empleados.

Ofrecer soluciones, servicios a los empresarios de acuerdo al requerimiento de
la empresa

Lograr la satisfaccion de todos los involucrados tanto internos como externos

Comercial

La empresa actualmente mantiene mayor acogida y comercializacion de lo

siguiente:
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« ERP, Sistemas Administrativo, Contable y Manufactura y distribucion

e Soluciones informaticas disefiadas a la medida de su empresa o negocio
o Desarrollo de soluciones Web

« Sistemas Gerenciales: Business Intelligence y Datawarehouse

1.2. Diagnéstico de la empresa

Nombre Comercial: Innova Sofware Group.

Represent ante Legal: Ing. William Sanchez.

Tipo de Empresa: Pyme.

Ubicacién: Distrito Metropolitano de Quito.

Cantidad de empleados: 12 colaboradores.

Sector: Tecnoldgico.

Actividad preponderante: Servicios informaticos alternativos e innovadores,
acordes a la situacion especifica de cada empresa, logrando la difusion de nuestros
productos y servicios al pequefio, mediano y gran empresario.

Pagina web: http://www.innovasoftgroup.com/

Fundada: 2015

Giro del negocio: Actividades de disefio de la estructura y el contenido de los
elementos siguientes (y/o escritura del codigo informatico necesario para su creacion
y aplicacién): programas de sistemas operativos (incluidas actualizaciones y parches
de correccion), aplicaciones informaticas (incluidas actualizaciones y parches de

correccion), bases de datos y paginas web.

Cédigo ClIU: J6201.01
Productos y Servicios:
Software, hardware, sistemas informaticos, capacitaciones, servicio técnico,

mantenimiento de equipos, entre otros.

1.1Analisis del Entorno Externo

Para identificar la posicion de Innova Software Group, en su entorno externo y
competitivo se utiliza tanto el analisis de las fuerzas econémicas, sociales, politicas y
tecnoldgicas; complementando con el analisis de la competencia o Fuerzas de Porter.
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La empresa al contar con 4 afios de experiencia en el mercado tecnoldgico e
informético ofrece a sus clientes servicios de calidad, innovacion con la finalidad de

disefiar sistema acorde a las necesidades de cada empresa.

Actualmente la empresa Innova Software Group intenta crear sus estrategias
altamente competitivas que le permita posicionarse en la mente del consumidor,
ademas es fundamental e indispensable que el persona se encuentre altamente
capacitado para que puedan desempeniar eficientemente sus actividades de acuerdo

al giro del negocio.

Se efectuara un analisis interno y externo con la finalidad de conocer la situacion

actual de la misma para la elaboracién de estrategias y objetivos.

1.3. Andlisis de laindustria

1.3.1. Cdbdigo CIIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme)

La empresa Innova Software Group en la actualidad compite dentro del sector de
“Actividades de disefo de la estructura y el contenido de los elementos siguientes (y/o
escritura del codigo informatico necesario para su creacién y aplicacion): programas
de sistemas operativos (incluidas actualizaciones y parches de correccion),
aplicaciones informaticas (incluidas actualizaciones y parches de correccién), bases
de datos y paginas web, es importante para la empresa recategorizacién del codigo
CllU, de esta manera los empresarios pueden conocer informacion respecto al

crecimiento existente en cada sector y poder invertir.

Tabla 9: Cédigo CllU (Clasificaciéon industrial internacional uniforme)

CcODIGO DESCRIPCION NIVEL
Actividades de disefio de la estructura y el contenido de los
elementos siguientes (y/o escritura del cédigo informético
necesario para su creacion y aplicacion): programas de
J6201.01 | sistemas operativos (incluidas actualizaciones y parches de 4
correccion), aplicaciones informéticas (incluidas
actualizaciones y parches de correccion), bases de datos y
paginas web

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)
Autor: Veroénica Rivilla
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1.3.2. Cadena de valor

La empresa Innova Software Group actualmente no mantiene una cadena de valor la
misma que le permita determinar las actividades principales y secundarias de la
misma, motivo por el cual se desarroll6 la misma con el fin desarrollar la cadena de
valor de la empresa, con el propésito de determinar la logistica interna, operaciones,
logistica externa, marketing & ventas, y servicios para conocer de qué manera se

encuentra estructurada

Grafico 7: Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
(Administracion, Financiero, Marketing, Comercial, Juridico )

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
(Reclutamiento, Capacitacion, Motivacidn, Sistema de  Remuneracidn)

DESARROLLO TECNOLOGICO
(Disefio, Tecnologia de Punta, mantenimiento a los sistemas y maquinaria)

ABASTECIMIENTO
(Portales Web de Comercio Electronico para proovedores, senvicios )

LOGISTICA LOGISTICA | MARKETING &
OPERACIONES SERVICIOS
INTERNA EXTERNA VENTAS
. , * Desarrollo del *Fuerza de
* Atencidn al cliente *Punto de venta
. . Sofware o Hadware |, . ventas . .
Control de calidad |, . . Procesamiento de| , . Instalaciones
. . Revisar Standares : Promociones |
Levantamiento de . pedidos am L Soporte al
- de Calidad . . Publicidad :
Requerimiento . C Preparacion de |, o cliente
. . Mantenimiento de . Presentacian | .
Acceso de clientes L informes Reparaciones
Maquinaria de Propuestas

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla

Andlisis:
En la cadena de valor se determina que la empresa cuenta con actividades de apoyo
y primarias, las cuales intervienen en las operaciones de Innova Software Group en

la actualidad.

Ademas, la cadena de valor nos permitira mejorar el proceso productivo de la
empresa, con la finalidad de generar ventaja competitiva y aprovechar todas las

oportunidades que generen valor agregado en su debido momento.
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1. Actividades de apoyo

Infraestructura empresarial existe el apoyo Administrativo, Financiero,
Marketing, Comercial.

Gestion de recursos humanos, se encarga del involucramiento del personal
con la empresa, a través del reclutamiento, capacitacion, sistemas de

remuneracion con la finalidad de mantener a todos los trabajadores motivados.

Desarrollo tecnolégico, efectuar mantenimiento correctivo y preventivo a los
sistemas lo cual permita que la empresa cuente con tecnologia de punta y
software actualizados con el fin de poder solventar los requerimientos de las

empresas y aumentar su productividad.

Abastecimiento, se encarga de controlar, supervisar y adquirir suministros o
insumos de materia prima, servicios, web de comercio electronico para

proveedores.

2. Actividades primarias

Logistica externa, verifica que el producto o servicio este en Optimas
condiciones.
Logistica interna, exclusivamente atencion al cliente, controlar los estandares
de calidad del producto o servicio, levantamiento de requerimiento, acceso a
los clientes.

e Operaciones, desarrollo del software o hardware, revisar estandares de
calidad, mantenimiento de maquinaria y actualizaciones de los sistemas
operativos.

Marketing & ventas, siempre impulsa la fuerza de ventas, puntos de venta
mediante promociones, publicidad y presentacion de propuestas.
Servicios, elaboracion e instalaciones de sistemas acorde a la necesidad de

la empresa, soporte al cliente, reparacion y mantenimiento de computadoras.

La empresa Innova Software Group mantiene 12 trabajadores, y por tal motivo se

considera una pequeila empresa la misma que debe contar con procesos

establecidos con el fin de optimizar tiempo y costos.
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Ademas, la empresa debe contar siempre con tecnologia de punta y software y
hardware actualizados que le permita ser competitiva en el mercado y adicional a esto
con personal altamente capacitado para poder solventar el requerimiento del cliente
de acuerdo al giro del negocio.

De acuerdo a las propuestas realizadas a sus clientes, debe cumplir con los tiempos
establecidos, generar o instalar los sistemas o programas que el cliente solicita de

esta manera aumentar su credibilidad y brindar un producto o servicio de calidad.

Se realiza una breve descripcion de cual es la consecucion de la cadena de

proceso, antes de obtener le producto o servicio.

Gréfico 8: Sistema de produccion

SISTEMA DE PRODUCCION

NTRADAS
MATERIA PRIMA e ———— SALIDAS
MA PROCESO DE
EnERGIA PRODUCCION ’ SIATES
lﬂmh;nkén CONVERSION SERVICIOS

CONTROL POR RETROALIMENTACION
(FEEDBACK)

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla

1.4. Anéalisis contextual de laindustria

Para efectuar el andlisis interno y externo de acuerdo al giro del negocio, se utilizara
las siguientes herramientas las mismas que permitan conseguir informacion
importante para el desarrollo del proyecto.

Analisis PEST, Con esta matriz lograremos analizar los factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos mediante datos del negocio con su
entorno.

5 fuerzas de PORTER, Se analizara ventaja competitiva de la empresa frente

a sus competidores.



1.4.1. Andlisis externo

1.4.1.1.

Matriz PEST
Tabla 10: Matriz PEST
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ITEM

FACTOR DETERMINANTE

ESCALA DE FUERZA

1

|

2

3

4

POLITICAS

(Ecuador, Secretaria Nacional del Planificacion y
Desarollo - SENPLADES, 2009) “Garantizan un
crecimiento sostenible al pais, protege la industria
nacional, brinda la oportunidad de que el producto
ecuatoriano cuente con estandares de calidad frente a
su competencia, se mantiene los precios”.

Mediante la aprobacion del reglamento técnico
ecuatoriano, RTE INEN 061:2012, se promueve a que
las empresas tomen medidas preventivas para cuidar la
salud de las personas y el medio ambiente.

ECONOMICAS

“Es contraproducente para la empresa, porque al no
contar con una capacidad amplia de oferta en el
mercado, no obtendra el capital necesario para
potencializar nuevos proyectos que permitan captar
nuevos demandantes”.(Ecuador, Banco central del,
2018)

(Ecuador, Instituto Nacional de estadisticas y Censos
INEC, 2014) “De acuerdo con los resultados obtenidos,
el crecimiento de la industria tecnoldgica tiene oferta en
el mercado, debido a que en los ultimos afios el sector
de tecnologia ha tenido un crecimiento potencial’.

(Ecuador, Banco central del, 2018) “Al momento la
variaciéon de precios es existente en el Ecuador, lo cual
hace que la elevacion de precios en el mercado sea una
amenaza hacia la empresa porque el consumidor no
estaria adquiriendo de forma latente los productos”.

(Ecuador, Banco central del, 2018) “En los ultimos
meses la tasa activa se ha ido reduciendo
paulatinamente, lo cual es provechoso porque significa
gue la empresa puede adquirir un préstamo a una tasa
de interés racional. Tasa activa con un 7,63%”.

SOCIALES

(Ecuador, Instituto Nacional de estadisticas y Censos
INEC, 2014) En las principales ciudades de Ecuador,
gue son Quito, Guayaquil, Ambato, Machala y Cuenca,
se puede mencionar que el consumidor es cada vez
mas exigente, lo cual es un arma fuerte para la
empresa, porque tiene que estar a la vanguardia para
innovar sus productos en el mercado y hacer un frente
hacia la competencia.

(Ecuador, Instituto Nacional de estadisticas y Censos
INEC, 2014) “Podemos observar que el porcentaje
empleo 6ptimo en Ecuador no es alto, lo cual es
contraproducente porque las empresas no cuentan con
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el capital humano que permita dar continuidad a nuevos
proyectos de emprendimiento”.

(Ecuador, Instituto Nacional de estadisticas y Censos
INEC, 2014) En cierta medida la tasa del subempleo se
va reduciendo, lo que permite que el capital humano
3 |pueda aportar con sus destrezas en las areas de 3
conocimiento. Esto motiva al personal y ayuda de cierta
manera a minimizar riesgos futuros para la empresa.
Tasa de subempleo 20,5%.

(Ecuador, Instituto Nacional de estadisticas y Censos
INEC, 2014) “Aunque hubo una reduccién de 1.1 puntos
porcentuales a comparacion del afio anterior, la tasa de
desempleo va disminuyendo, lo cual indica que existe
inversion en el mercado y oferta laboral. Obteniendo
una tasa del 4,5%”.

TECNOLOGICAS

(Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2012) “La empresa esta en constante investigacion e
innovacion, de tal manera que se puedan ofertar en el
1. |mercado productos de calidad y de interés hacia el 2
consumidor, Hoy en dia es latente la competencia, por
lo cual contar con tecnologia a la medida es
indispensable”.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla

Gréafico 9: Matriz PEST

B POLITICAS m ECONOMICAS m SOCIALES = TECNOLOGICAS

18%

—

\ 32% | 27%

MATRIZ PEST

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla

Andlisis:

Se genero la elaboracion de la matriz PEST, mediante el andlisis macro situacional
de los factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos del Ecuador. Por lo cual
se tomo de referencia la siguiente escala valorada de la siguiente forma:(4) amenaza

mayor, (3) amenaza menor, (2) oportunidad menor, (1) oportunidad mayor.
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Por lo cual se obtuvo los siguientes resultados de la evaluacion realizada a los
factores mencionados anteriormente:

Politicas: 1,50.

Econdmicas: 2,50.

Sociales: 2,25

Tecnologicas: 2,00

Respecto al factor politico “Primero Ecuador” del anterior gobierno aun se encuentra
vigente con la finalidad de seguir con la comercializacion de los productos y servicios
gue sean altamente competitivos dentro del mercado nacional cumpliendo cada uno
de los requisitos o estandares de calidad, en los factores econdémicos, podemos
observar que el sector de tecnologia ha crecido en un 15,22% el mismo que permite
seguir en el mercado ofreciendo servicios y productos con alta tecnologia e

innovacion .

Adicional la tasa activa se mantiene en 7,63%, lo que permitir4 efectuar un crédito
financiero para inversiones futuras de la empresa. Al contrario, los factores sociales,
estan relacionados con el desempleo (5,20), y subempleo (20.5), los mismos que son
de vital importancia por lo cual con estos factores podemos darnos cuenta en qué
situacién se encentra nuestro pais y poder tomar medidas para aportar a la economia

y generar mas plazas de trabajo.

Ademas el factor de tecnologia, es muy indispensable contar con los avances

tecnoldgicos y estar actualizados constantemente para el beneficio de las industrias.

1.4.1.2. Matriz 5 fuerzas de PORTER
Tabla 11: Matriz 5 fuerzas de PORTER

ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
Economia de escalas. 2
Curva de experiencia. 2
Requisitos de capital. 3
Costo al cambiar de proveedor. 4

gl (DWW IN (P

Acceso a insumos. 3




Acceso a canales de distribucion.

Identificaciéon de marca.

w

Identificacion de producto.

O [0 IN|O®

Barreras gubernamentales.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Diversidad de los competidores.

Costos fijos elevados.

Diferenciacién entre productos.

Costo de cambio.

Grupos empresariales.

Crecimiento de la demanda.

Barreras de salida.

Equilibrio entre capacidad y produccion.

OO (N[O |0~ W[N|F-

Efectos de demostracion.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Disponibilidad de sustitutos.

Precio entre el ofrecido el sustituto.

Rendimiento y calidad comparada.

Costo de cambio para el cliente.

Rendimiento relativo al precio.

o W|IN|F

Propensién del comprador a cambiar.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Concentracién de clientes.

Volumen de compra.

Informacién acerca del proveedor.

Identificacién de la marca.

NN NN

A WIN|F-

Productos sustitutos.

2

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Concentracion de los proveedores.

Importancia del volumen para los proveedores.

Diferenciacion de insumos.

Disponibilidad de insumos sustitutos.

N NN

G W|IN|F

Impacto de los insumos.

»

Capacidad del proveedor para integrar hacia
adelante.

N

~

Diferenciacion de producto.

Fuente: (Porter, 2009)
Autor: Veronica Rivilla.

Grafico 10: Matriz 5 fuerzas de PORTER
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Evaluacion®Fuerzas de Porter
NUEVOS

COMPEABORES
3,00

PODER DE RIVALIDAD ENTRE
NEGOCIACION DE |5 ?,EDMPETIDORES

LOS PROVEEDORES | / EXISTENTES

PODER DE N
17 2,0
NEGOCIACION DI:2 2523?5;82
LOS CLIENTES

Fuente: (Porter, 2009)
Autor: Veronica Rivilla

Anélisis:
Se construyo la matriz de 5 fuerzas de PORTER de tal manera identificar el poder de
negociacion de los compradores con los clientes y proveedores con vendedores,

adicional la amenaza que existe de los nuevos competidores entrantes.

La evaluacion de las 5 fuerzas de PORTER es la siguiente:
e Entrada de nuevos competidores (3,00)
e Rivalidad entre competidores existentes (2,67)
e Productos sustitutos (2,00)
e Poder de negociacion de los clientes (2,17)

e Poder de negociacién de los proveedores (2,00)

Se puede observar que la entrada de nuevos competidores, se la considera como una
ammenaza, indica cuan dificil es entrar en el mercado, ya que no mantiene imagen
corporativa 1o que ocasiona que no existe demanda competitiva dentro de la

organizacion.

Adicional en la rivalidad entre los competidores en el mercado, ya que existe que
brindan los mismos servicios, por tal razén la innovacién, calidad en el servicio,
utilizacion de tecnologia avanzada, debe superar la competencia para lograr

posicionamiento en el mercado.



1.4.1.3. Matriz de perfil competitivo (MPC)
Tabla 12: Matriz de perfil competitivo (MPC)

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC) SIEG

NUESTRA EMPRESA COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2

INNOVA SOFTWARE GROUP ALTIUZ ASECSISTEM S.A
Capacidad tecnoldgica 8% 4,00 0,32 4,00 0,32 4,00 0,32
Talento humano calificado 10% 2,00 0,20 3,00 0,30 2,00 0,20
Infraestructura 8% 3,00 0,24 4,00 0,32 3,00 0,24
Costos de comercializacion 8% 3,00 0,24 2,00 0,16 2,00 0,16
Calidad de servicio 12% 3,00 0,36 3,00 0,36 4,00 0,48
Investigacién y desarrollo 6% 2,00 0,12 2,00 0,12 2,00 0,12
Calidad de productos 9% 3,00 0,27 3,00 0,27 3,00 0,27
Ubicacion 6% 3,00 0,18 3,00 0,18 2,00 0,12
Campanias publicitarias 8% 2,00 0,16 3,00 0,24 2,00 0,16
Proceso de ventas 7% 2,00 0,14 3,00 0,21 3,00 0,21
Alianzas estratégicas 9% 2,00 0,18 4,00 0,36 2,00 0,18
Fidelizacion de clientes 9% 2,00 0,18 2,00 0,18 2,00 0,18
Totales 100% 2,59 3,02 2,64

Fuente: (David, 2013)
Autor: Verénica Rivilla
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Andlisis:

La matriz de perfil cuantitativo (MPC), es importante realizar para evaluar a los
competidores en el mercado dentro del sector de la tecnologia informatica, (desarrollo
de software consultorias, capacitaciones y desarrollo de productos tecnoldgicos
informéticos). Por lo que se analizard las fortalezas y debilidades existentes, para
poder tomar decisiones eficientes. Los factores criticos de éxito estaran valorados de
acuerdo a la ventaja competitiva por lo cual se caracteriza cada empresa en el

mercado, por lo que los resultados iran variando.

La calificacion se realizara de la siguiente manera, (4) fortaleza principal, (3) fortaleza
menor, (2) debilidad menor, (1) debilidad principal. Las empresas tomadas en cuenta
para ser analizadas son industrias nacionales tales como: ALTIUZ, ASECSISTEM S.A
e INNOVA SOFTWARE GROUP.

Se puede observar que la empresa ALTIUZ, cuenta con una ponderacion de (3,02),
lo cual se puede evidenciar que esta empresa cuenta con fortalezas principales
tecnologia de punta, infraestructura adecuada, estrategias competitivas tanto en
publicidad y negociaciones y como fortalezas menores capacidad tecnoldgica,
infraestructura, alianzas estratégicas, talento humano calificado, calidad de servicio,
ubicacion. La empresa ASECSISTEM S.A mantiene una ponderacion de (2,64), lo
cual refleja como fortaleza tecnolédgica de punta y calidad en el servicio que ofrece, y
como debilidades menores fidelizacion de clientes, no mantiene alianzas estratégicas,

no mantiene campanas publicitarias, no cuenta con personal capacitado entre otros.

Adicional la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP tiene una ponderacion de (2,59),
la empresa cuenta con tecnologia de punta, pero se debe implementar estrategias
con la finalidad de atraer a los clientes, realizar campafias publicitarias, mejorar el
proceso de ventas y contar con personal altamente capacitado para lograr tener

competitividad en el mercado y la fidelizacion del cliente.

Por tal razén se concluye que las puntuaciones se asemejan entre las 3 empresas
tomadas como referencia, se debe tomar en cuenta las debilidades para lograr

mejorar y también maximizar las fortalezas con la finalidad de ser altamente
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competitivos y brindar servicios de calidad para satisfacer las necesidades de

nuestros clientes.

Matriz de factores externos (EFE)

Tabla 13: Matriz de factores externos (EFE)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Oportunidades
oL Industria en crecimiento 12% 4,00 0,48
. - - 0

02. Calidad en el servicio y atencion | 7% 3.00 0,21
Apoyo a las industrias 8%

03. | Nacionales ° 3,00 Lt

0. g . 0,
o4. Crecimiento sectorial 12% 4,00 0,48
. . 0
os, | Vtilidades retenidas % 2.00 0,14
R ()
06, | Personal capacitado 8% 2.00 0,16
. . . ()

o7 | Ubicacion 8% 2.00 0,16
Amenazas 940
Inestabilidad de la economia del

Al. | pais 12% 200 0,24

A2, Desempleo 8% 2,00 0,16

A3, Ingreso de nueva competencia 11% 1,00 0,11

Aq. | C@mbio de legislacion 7% 2.00 0,14

Totales 100% 2,52

Fuente: (David, 2013)
Autor: Verénica Rivilla
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Analisis:

En la matriz elaborada de factores externos (EFE), se tomo en cuenta los indicadores
econdmicos que favorecen o perturban a la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP. Por |o
cual se tomé en cuenta una ponderacion para poder determinar factor con el que
compite la empresa para el logro oportuno en el mercado. Se realiza la calificacion de
las estrategias de acuerdo a los siguiente: 4 (superior), 3 (bueno), 2 (moderado) y 1

(deficiente).

Dentro de las oportunidades que favorecen en la actualidad a la empresa, es que
industria se encuentra en constante crecimiento de acuerdo con la informacién
obtenida del codigo CIIU (J6201.01). Se puede considerar que si existe apoyo a la
comercializacion de la produccién nacional para la comercializacién de productos y

Servicios.

Respecto a las utilidades retenidas son consideradas como estabilidad de la empresa
y fuente de financiamiento que deben ser utilizadas adecuadamente, lo cual permitira

generar empleo crecimiento de la industria para la aportacién de la economia del pais.

Las amenazas existentes respecto a la inestabilidad de la economia del pais, se
consideraria a los partidos politicos que estdn actualmente toman medidas de
austeridad para "reactivar la economia del pais” las mismas que pueden beneficiar o

afectar a diferentes sectores productivos.

Adicional el ingreso de nuevos competidores provoca competencia entre las
empresas, por tal razon la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP debe aplicar

estrategias adecuadas para lograr o mantener su competitividad en el mercado.
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1.4.2. Analisis interno

1.4.2.1. Matriz de factores internos (EFI)

Tabla 14: Matriz de factores internos (EFI)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

Factores internos claves Peso Calificacion Resultado ponderado
Fortalezas
F1. | Precios competitivos 10% 4 0,40
F2. | Constante Innovacion y tecnologia de punta | 10% 4 0,40
F3. | Calidad en el servicio 10% 4 0,40
F4. | Comunicacién organizacional efectiva 10% 4 0,40
F5. | Personal capacitado 9% 3 0,27

F6.

La empresa mantiene toda la
documentacién en regla para el 10% 4 0,40
funcionamiento.

Debilidades

D1. | Manual de proceso 8% 2 0,16
D2. | Planificacidn estratégica 7% 1 0,07
D3. dRee?Elia?n?grtgsigterno para los trabajadores 6% 2 0.12
D4. | Excedentes financieros 7% 2 0,14
D5. | Plan de Marketing 6% 2 0,12
D6. | Poco tiempo en el sector 7% 2 0,14

Totales 100% 3,02

Fuente: (David, 2013)
Autor: Verénica Rivilla
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Analisis:

Respecto a la matriz de evaluacion de factores internos (EFI), nos permitié analizar
los factores internos de la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, por lo cual nos
permitird conocer las fortalezas y debilidades existentes dentro de la empresa.

Para efectuar la valoracion, se realiz6 una ponderacion con las estrategias
establecidas, para de esta manera conocer cudl es el factor de éxito que influye en
entre los trabajadores y niveles jerarquicos de la empresa. Se determind la siguiente
calificacion:(1) debilidad superior, (2) debilidad menor, (3) fortaleza menor, (4)

fortaleza superior.

Se considera que las fortalezas que influyen en la empresa INNOVA SOFTWARE
GROUP, es contar con precios competitivos, constante innovacion y tecnologia de

punta ofreciendo servicio de calidad.

Las debilidades que afectan a la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, es no
disponer de un manual de procesos y reglamento interno que nos sirve para resolver
conflictos; los trabajadores beben cumplir adecuadamente las funciones y actividades
destinadas a cada trabajador para el bienestar de la organizacion, Adicional como no
tienen una planificacion estratégica establecida no cuenta con un direccionamiento
pertinente y adecuado para alcanzar los objetivos y metas establecidas. Debe existir
un plan de marketing para generar publicidad de los servicios que ofrece la empresa

para mayor reconocimiento por el consumidor y obtener mayores ventas.



1.4.2.2. Matriz FODA
Tabla 15: Matriz FODA

ODA
ortale
F1.  Precios competitivos
o Constante Innovacion y tecnologia de D1 Manual de proceso
' punta D2. Planificacion estratégica
F3. Calidad en el servicio D3. Reglamento interno para los
o o _ trabajadores de la empresa
F4.  Comunicacion organizacional efectiva ) _
D4. Excedentes financieros
F5. Personal capacitado D5.  Plan de Marketing
La empresa mantiene toda la D6. Poco tiempo en el sector
F6. documentacion en regla para el
funcionamiento.
Oportunidades
O1. Industria en crecimiento
O2. Calidad en el servicio y atencion - ]
Al. |Inestabilidad de la economia del
03. Apoyo a las industrias Nacionales pais
O4. Crecimiento sectorial A2. Desempleo
O5.  Utilidades retenidas A3. Ingreso de nueva competencia
06. Personal capacitado A4. Cambio de legislacion
O7. Ubicacion

Fuente: (David, 2013)
Autor: Veroénica Rivilla.
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Analisis:

Con la matriz FODA, de determina las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas con las que actualmente cuenta la empresa, para obtener dicha matriz
primero se realizo las matrices EFE y EFI con la finalidad de analizar los factores

internos y externos que contribuyen a la competitividad de la empresa.

A continuacion, se detalla lo siguiente:

Se considera que las fortalezas que influyen en la empresa INNOVA SOFTWARE
GROUP, es contar con precios competitivos, constante innovacion y tecnologia de
punta oreciendo servicio de calidad, para su funcionamiento en el mercado cuenta

con la documentacion en regla.

Las debilidades que afectan a la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, es no
disponer de un manual de procesos y reglamento interno que les permitan cumplir
adecuadamente las funciones y actividades destinadas a cada trabajador para el
bienestar de la organizacion, y por no contar con una planificacién estratégica

establecida su direccionamiento no es adecuado para el alcanza de sus objetivos.

Las oportunidades que favorecen en la actualidad a la empresa, el constante
crecimiento del sector, y el apoyo existe a las empresas nacionales para la

comercializacién de productos y servicios.
Las amenazas existentes respecto a la inestabilidad de la economia del pais, se

consideraria a politicas publicas que estan actualmente toman medidas de austeridad

"reactivar la economia del pais” y el desempleo existente en nuestro pais.

1.4.2.3. Matriz de posicionamiento estratégico y evaluacion accién (PEYEA)



Tabla 16: Matriz de posicionamiento y evaluacion accion (PEYEA)
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Fl Fuerza de la Industria lo peor 2 (34|56 |7 lo mejor
1 | Potencial de crecimiento Bajo Alto
2 | Potencial de utilidades Bajo 3 Alto
3 | Estabilidad financiera Baja 4 Alta
4 | Grado de apalancamiento Bajo 5 Alto
5 | Utilizacion de recursos Ineficiente 5 Eficiente
6 | Facilidad de ingreso al mercado | F4cil 4 Dificil
Productividad, utilizacion de la
7 | capacidad Baja 5 Alto
VC Ventaja Competitiva lo peor -1 |-2[-3|-4|-5]|-6|-7| lomejor
1 [Participacién de mercado Peguefia -4 Grande
2 | Calidad del producto Inferior -3 Superior
3 | Ciclo de vida del producto Avanzando -4 Temprano
4 | Lealtad del cliente Baja -2 Alta
Utilizacion de la capacidad de
5 |los competidores Baja -4 Alta
Conocimientos tecnolégicos
6 | practicos Bajo -5 Alto
Control sobre proveedores y
7 | distribuidores Bajo -4 Alto
FF Fuerza Financiera lo peor 1 213|456 |7 lo mejor
1 | Rendimiento sobre la inversion [ Bajo 2 Alta
2 | Apalancamiento Desbalanceado 5 Balanceado
3 | Liquidez Desbalanceada 4 Balanceada
4 | Capital de trabajo Bajo 1 Alto
5 |Flujo de efectivo Bajo 5 Alto
6 |Rotacion de inventarios Lento 5 Réapido
7 | Utilidades por accion Bajas 4 Altas
8 | Proporcion precio/utilidades Bajo 2 Alto
EE Estabilidad del Entorno lo peor -1 (-2|-3|-4|-5|-6|-7]| lomejor
1 | Cambios tecnolégicos Muchos -4 Pocos
2 | Tasa inflacionaria Alta -5 Baja
3 | Variabilidad de la demanda Grande -3 Pequefia
Rango de precios de los
4 | productos de la competencia Amplio -4 Estrecho
5 |Barreras de ingreso al mercado [Pocas -5 Muchas
6 | Presién competitiva Alta -4 Baja
7 | Facilidad para salir del mercado | Alta -5 Baja
Elasticidad precio de la
8 |demanda Eléstica -5 Inelastica
Riesgo involucrado en el
9 |negocio Alto -3 Bajo

Fuente: Investigacién propia

Autor: Verénica Rivilla
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Evaluacién

3,86 -3,71 3,50 -4,22
Fuerzas

Estrategia

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla

Analisis:
En esta matriz de posicionamiento estratégico y evaluacion de accion (PEYEA), nos

permitira conocer las cuatro estrategias, de esta manera determinar cuales son las
posibilidades de la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP en el mercado.

Las valoraciones de la matriz de acuerdo a las dimensiones internas son: fuerza de
la industria (3,86%), ventaja competitiva (3,71%), fuerza financiera (3,50%), y
estabilidad del entorno (4,22%), los mismos que aportan en las estrategias que
fortalecen al crecimiento de la empresa, con la finalidad de poder tomar alternativas

a tiempo y de esta manera evitar riesgo.

De acuerdo al cuadro se puede observar que la fuerza financiera no es adecuada ya
que actualmente la empresa no cuenta con liquidez para futuras inversiones, por lo
cual dificultaria lograr crecer en el mercado y ser competitivos. Por tal razén se le

sugiere a la empresa optimizar recursos, evitar gastos innecesarios, y generar
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estrategias para incrementar ventas y posicionar el nombre de la empresa en los

consumidores.

Ademas, INNOVA SOFTWARE GROUP, debe estar en constante innovacion en sus
procesos y tecnologia para lograr ser competitiva en el mercado y brindar servicios
de calidad, innovacion, y ser eficientes en las funciones para lograr la satisfaccion del

cliente y la fidelizacion del mismo.

La industria de tecnologias actualmente tiene un crecimiento de 15.22%, por tal
motivo se debe aprovechar para generar alianzas estratégicas y reforzar el equipo de

ventas.
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1.5. Proceso para elaborar una planificacion estratégica

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla
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CAPITULO Il

2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

En este capitulo se realizara estrategias y objetivos los cuales contribuirdn a la
elaboracion de la planificacion estratégica, plan operativo anual y el Balanced
Scorecard con el respectivo cuadro de control de estrategias, con la finalidad de poder
conocer la rentabilidad con la implementacién de la misma.

Adicional se elaborar un mapa estratégico y mapa de procesos para poder definir el
organigrama.

El direccionamiento estratégico nos ayuda a que la empresa disefie estrategias
adecuadas con el propédsito de crear oportunidades y posterior a ello generar
levantamiento de procesos en cada uno de los departamentos dentro de la empresa

con la finalidad de realizar el plan operativo anual.

2.1. Filosofia empresarial Kaizen

La misién, vision y politicas de la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, son
indispensables, que conforman los pilares estratégicos para la generacion de una

ventaja competitiva dentro del mercado

Cuando hablamos de la filosofia de trabajo Kaizen, nos permite emplear a diario el
mejoramiento continuo de cada uno de los colaboradores de la empresa.,
los elementos mas importantes son "compromiso" y "disciplina”, de todos a nivel de

la organizacion de esta manera encontrar el problema existente y dar solucion.

El mejoramiento continuo se involucra la gestion y el desarrollo de los procesos, con
la finalidad de reconocer las necesidades de nuestros clientes y de esta manera

reducir desperdicios existentes y maximizar el tiempo.

El éxito de la filosofia Kaizen dentro de las actividades empresariales es mejorar

estandares, tanto de calidad, costos, productividad, servicio o tiempos de espera, etc.
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Se elaborara matrices tales como es la mision, vision, principios corporativos y valores
institucionales, para generar o aportar a la mejora continua en la empresa INNOVA
SOFTWARE GROUP, en la ciudad de Quito.

2.1.1. Misién

En la mision de la empresa, se efectud una restructuracion con el fin de cumplir con
cada uno de los estandares.
La empresa Innova Software Group, para la realizacion de la mision se toma en

cuenta las siguientes interrogantes:

Tabla 17: Mision

Matriz para construir la mision

Somos una empresa Sociedad Andnima que brinda servicios de

1. Qué y quienes somos . ; > -
QU= calidad e innovacion tecnologica

2. Qué hacemos (BB y SS) Servicios y productos informaticos alternativos e innovadores
3. Para que necesidades Desarrollo de sistemas y asesorias
4. Con gue insumos y

tecnologia Tecnologia de punta y valor agregado para nuestros clientes

5. Para que grupos sociales pequefio, mediano y gran empresario

Mision:

Somos una empresa Sociedad Anénima que brinda servicios y productos informaticos alternativos
para desarrollar sistemas y asesorias, con tecnologia de punta y valor agregado aportando a las
soluciones tecnolégicas del pequefio, mediano y gran empresatrio.

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla

2.1.2. Visi6n

La empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, no cuenta con una vision por tal motivo

se generara una restructuracion de acuerdo a los siguientes pardmetros:



55

Tabla 18: Vision

Elementos Descripcién
1. Que deseamos Ser una empresa competitiva en el mercado.
2. Base filoséfica Avances tecnoldgicos y personal capacitado filosofia Kaizen

Proporcionar servicios informaticos alternativos e innovadores, acordes a la
situacion especifica de cada empresa

Respeto, integridad, responsabilidad, colaboracion, innovacion y mejora
continua

5. Ambitos de accion Sector Tecnoldgico

3. Finalidad o propésito

4. Principios y valores

Vision:

Ser una empresa competitiva en el mercado con avances tecnoldgicos y personal capacitado para
proporcionar servicios informaticos alternativos e innovadores, acordes a la situacion de cada
empresa con respeto, integridad, innovacién y mejora continua en el sector tecnolégico.

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Veronica Rivilla

2.1.3. Valores Institucionales

Tabla 19: Valores institucionales

Integridad X X X
Transparencia X X X X
calidez X X X X
Solidaridad X X X X
Colaboracion X X X
Efectividad X X X
Respeto X X X X
Responsabilidad X X X
Lealtad X X X X

Fuente: Investigacién propia
Por: Verobnica Rivilla

Anélisis:

Los valores institucionales son de gran importancia ya que la relacion es directamente
con socios, trabajadores, clientes y proveedores, los cuales son elementos propios
de cada empresa de acuerdo al giro del negocio y corresponden a su cultura
organizacional y la imagen que representa la misma, estos valores de deben

fortalecer constantemente para el beneficio personal y empresarial.
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Grafico 11: Valores institucionales

Integridaa
Transparencia
Calidez

Solidaridad

Vaioras

nstituconakes Colaboracion

Efectividad

Respeto
Responsabilidad

Lealtad

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Verdnica Rivilla

2.1.4. Valores corporativos

Dentro de los principios corporativos son consideradas como normas que cada
trabajador debe cumplir en la empresa Innova Software Group, los mismos que deben
poner en préactica y dar cumplimiento con lealtad, trabajo en equipo, honestidad y
responsabilidad. Se detalla los siguientes principios considerados dentro de su
implementacion

Tabla 20: Valores corporativos

Profesionalismo X X

Liderazgo

Honestidad

Mejora Continua

X | X | X | X | X

Trabajo en Equipo

Integridad

X | X | X | X | X|X|X
X | X | X | X |[X

Lealtad X

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veronica Rivilla
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Gréafico 12: Valores corporativos

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Verénica Rivilla

2.2. Objetivos estratégico

2.2.1. Perspectiva financiera

La perspectiva financiera tiene como finalidad incrementar las ganancias de la

empresa, a través del desarrollo de nuevos productos y/o servicios, afianzar las

relaciones con los clientes e ingresar a nuevos mercados, a fin de obtener nuevas

fuentes de ingreso que den rentabilidad al giro del negocio. (Kaplan & Norton, 2009)

Tabla 21: Perspectiva financiera — incrementar las ganancias

Objetivo estratégico financiero — incrementar las ganancias

Productos y servicios con mayor

Proponer inversion demanda
Factor de Innovacion y desarrollo de productos y
éxito servicios
Indicador % de capital invertido
Meta

5% 12% 16% 18% 20%

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Veronica Rivilla
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Anélisis:

El objetivo estratégico financiero — incrementar las ganancias, se propone realizar una
inversion para la innovacion y desarrollo de productos y servicios para ser altamente
competitivos en el mercado, lo cual permitira incrementar las ganancias con mayores
ventas durante los 5 afios. Por tal razon se realizé una proyeccion para el afio 2023.

Tabla 22: Perspectiva financiera — rendimiento y productividad

Objetivo estratégico clientes — rendimiento y productividad

Aumentar las ventas de los productos y servicios
Factor de éxito Incremento de ventas
Indicador % ventas
Meta
5% 10% 16% 19% 23%
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verénica Rivilla
Andlisis:

En el desarrollo del objetivo estratégico clientes — rendimiento y productividad, se
tomo en cuenta el incremento de las ventas, la misma que nos permitira tener utilidad
en la empresa, por tal razon se debe estar en constante capacitacién para que la
fuerza de venta pueda ofrecer los productos y servicios en el mercado, se puede

evidenciar que la proyeccion a 5 afos, en el afio 2023 se obtendra un 23%.

2.2.2. Perspectiva cliente

Segun (Kaplan & Norton, 2009) “La perspectiva del cliente permite que las empresas
equiparen sus indicadores clave sobre los clientes — satisfaccion, fidelidad, retencion,
adquisicion y rentabilidad — con los segmentos de los clientes y mercados
seleccionados”.

Tabla 23: Perspectiva clientes — lealtad cliente

Objetivo estratégico clientes - lealtad cliente

Ampliar la satisfaccién de los clientes
Factor de éxito Eficacia
Indicador % de clientes satisfechos
Meta
3% 10% 17% 18% 19%

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla

Analisis:
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Objetivo estratégico clientes — lealtad cliente, se basa en ampliar la satisfaccion del
cliente ya que ellos son muy importantes en la empresa y razén de ser de la misma
por tal motivo se les debe brindar productos y servicios de alta calidad y de acuerdo
las necesidades de cada cliente. Se puede observar que de acuerdo a la proyeccién
realizada para el afio 2023 es de 19%, por lo que se sobre entenderia para el afio en
mencion la empresa tendra un aumento de sus clientes lo cual significa que tendra
mayor utilidad.

Tabla 24: Perspectiva clientes — entregas a tiempo

Obijetivo estratégico clientes- entregas a tiempo

Optimizar el tiempo de entrega de los productos y servicios
Factor de éxito | Efectividad
Indicador % tiempo de entrega
Meta
5% 12% 15% 19% 24%
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla
Anélisis:

Objetivo estratégico clientes — entrega a tiempo, lo mas importante en este objetivo
es optimizar el tiempo de entrega de los productos y servicios con la finalidad de ser
competitivos, e ir depurando procesos innecesarios, en la proyecciébn podemos

observar que sera de un 24%

Tabla 25: Perspectiva clientes — gestionar innovacion

Objetivo estratégico proceso interno - gestionar innovacion

Perfeccionar el tiempo de atencion al cliente
Factor de éxito | Rapidez
Indicador tiempo de espera en la atencion
Meta
6% 9% 17% 23% 29%
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla
Anélisis:

Objetivo estratégico proceso interno — gestionar innovacion, consiste en perfeccionar
el tiempo de atencion de nuestros clientes, se debe dar una atencion adecuada y
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eficiente a nuestro consumidor en la proyeccion se puede evidenciar que en el afio

2023 el incremento es de 29%.
2.2.3. Perspectiva proceso interno

Perspectiva de proceso interno, los directivos identifican los procesos més criticos a
la hora de conseguir los objetivos de accionistas y clientes. Es tipico que las empresas
desarrollen sus objetivos e indicadores desde esta perspectiva, después de haber
formulado los objetivos e indicadores para la perspectiva financiera y la del cliente.
Esta secuencia permite que las empresas concentren los procesos internos en
aquellos que entregaran los objetivos establecidos por los clientes u accionistas.
(Kaplan & Norton, 2009)

Tabla 26: Perspectiva proceso interno — gestionar operaciones

Objetivo estratégico proceso interno - gestionar operaciones

Extender el nimero de proyectos Diferentes areas de la empresa
Factor de Mayor reconocimiento de la
éxito empresa
Indicador # de proyectos ejecutados
Meta
2 2 2 4 5
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Veronica Rivilla
Andlisis:

Objetivo estratégico proceso interno — gestionar operaciones, Dentro de este objetivo
se puede visualizar que hasta el afio 2023 se efectuaran 15 proyectos basados en

beneficio de los clientes internos y externos de la empresa

Tabla 27: Perspectiva proceso interno — gestion de reclamos clientes

Objetivo estratégico proceso interno — gestion de reclamos clientes

Optimizar el tiempo de reclamos de los clientes
Factor de éxito | N. de reclamos
Indicador No. De clientes atendidos
Meta
2% 8% 12% 16% 19%

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
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Elaborado por: Verénica Rivilla
Anélisis:
Objetivo estratégico proceso interno — gestion de reclamos clientes, se trata de
optimizar el tiempo de respuesta de los reclamos de los clientes de la empresa. Se
deme tomar en cuenta para dar solucion a la brevedad posible y escalar con las
personas adecuadas de acuerdo al requerimiento, para el afio 2023 de acuerdo a la

proyeccion realizad tendra un aumento del 19%.
2.2.4. Perspectiva formacion y crecimiento

La cuarta ultima perspectiva del cuadro de mando integral desarrolla objetivos e
indicadores para impulsar el aprendizaje y el crecimiento de la organizacion. Los
objetivos de aprendizaje y crecimiento proporcionan la infraestructura que permite que
se alcancen los objetivos ambiciosos en las restantes tres perspectivas. (Kaplan &
Norton, 2009)

Tabla 28: Perspectiva formacion y crecimiento — capital humano

Objetivo estratégico formacion y crecimiento- capital humano

Aumentar Capacitaciones en las 4reas de trabajo
Factor de Personal
éxito competente
Indicador # de capacitaciones
Meta
1% 2% 2% 3% 3%
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Veronica Rivilla
Andlisis:

El objetivo estratégico formacion y crecimiento — capital humano, prioriza en contar
con un personal altamente capacitado, a fin de retroalimentar sus aptitudes e
incrementar la productividad laboral, de tal manera que puedan desempefar
eficientemente sus funciones. De esta manera estara apto para resolver con endereza
el inconveniente que se presente. Para ello podemos observar que, durante la
proyeccion de sus 5 afos, crecera en un 3%.

Tabla 29: Perspectiva formacién y crecimiento — capital de la informacién

Objetivo estratégico formacién y crecimiento - capital de la informacién

de informacién de la

Perfeccionar los sistemas
empresa.

Factor de éxito | Indicadores de gestion
Indicador % de evaluaciones
Meta
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77% ‘ 81% 86% 87% 95%

Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla

Analisis:
Objetivo estratégico formacion y crecimiento — capital de la informacion, se encarga
de corregir los sistemas de informacion en la empresa con los indicadores de gestion,

el cual se puede visualizar que en los 5 afios de acuerdo a la proyeccion en el afio
2023 la eficiencia seria en 95%.

Tabla 30: Perspectiva formaciéon y crecimiento — capital humano

Objetivo estratégico formaciéon y crecimiento - capital humano

Mejorar el rendimiento De trabajo en equipo
Factor de éxito | Beneficio
Indicador Puntaje de clima laboral
Meta
80% 85% 87% 90% 95%
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009)
Elaborado por: Verdnica Rivilla
Andlisis:

Objetivo estratégico formacién y crecimiento — capital humano, el mismo se basa en
mejorar el trabajo en equipo dentro de la empresa manteniendo un personal
comprometido y colaborador en las funciones establecidas.
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2.3.1. Matriz analitica de formulacion de estrategias (MAFE)

Tabla 31: Matriz analitica de formacion de estrategias (MAFE)

MATRIZ FODA CRUZADO (SWOT)
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
F1. Precios competitivos D1. Manual de proceso
F2. Constante Innovacion y tecnologia de punta D2. Planificacién estratégica
F3. Calidad en el servicio D3. Reglamento interno para los trabajadores de la empresa
F4. Comunicacién organizacional efectiva D4. Excedentes financieros
F5. Personal capacitado D5. Plan de Marketing
F6. La empresa mantiene toda la documentacion en regla para el funcionamiento. D6. Poco tiempo en el sector
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO
O1. Industria en crecimiento F1.01 = Aprovechar la tecnologia que la empresa tiene para atender a los nuevos 3
segmentos D1.01 = Elaborar un manual de gestién de procesos
O2. Calidad en el servicio y atencion F2.02 = Desarrollar nuevos sistemas alternativos para las empresas D2.02 = Aplicar una planificacién estratégica adecuada
03. Apoyo a las industrias Nacionales F3.03 = Implementar alianzas estratégicas D3.03 = Crear una cultura mas sélida para acrecentar el mercado
O4. Buenas relaciones de nuestros clientes F4.04 = Realizar capacitaciones para el personal e incentivos D4.04 = Crear estrategias de marketing apropiadas
05. Utilidades retenidas F5.05 = Generar alianzas estratégicas con nuestros socios D5.05 = Aprovechar la asociacion con los socios para futras inversiones
06. Ubicacion F6.06 = Ampliar sus mercados D6.06 = Efectuar un plan estratégico de ventas
| MAX-MAXI-AGRESVA | MINI-MAXI-CONSERVADORAS |
AMENAZAS (A) ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
Al. Inestabilidad de la economia del pais R A —— rl?];.rﬁjlal—-eSC;eea;rlglae:;;ructura organizacional adecuada con los respectivos
A2. Desempleo F2.A2 = Preparar estrategias de mercado para impulsar la participacion D2.A2 = Aumentar la comunicacion interna
A3. Ingreso de nueva competencia F3.A3 = Desarrollar mayor capacidad tecnoldgica D3.A3 = Incentivar a los empleados
A4. Cambio de legislacion F4.A4 = Mejorar las alianzas estratégicas con nuestros proveedores D4.A4 = Efectuar estrategias de penetracion de mercado
F5. = Programa de incentivos para los trabajadores D5. = Elaboracién de un plan de marketing

Fuente: (David, 2013)
Elaborado por: Verdnica Rivilla
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Analisis:

En la matriz analitica de formulacion de estrategias (MAFE), conocida como FODA
cruzado se elabora estrategias agresivas, conservadoras, competitivas y defensivas,
las cuales sirven como apoyo para poder elaborar la matriz cuantitativa de
planificacion (MCPE) con la finalidad de ser ponderadas, e identificar las estrategias

gue se tomaran en cuenta para la elaboracion de plan operativo anual (POA).

En el analisis efectuado se obtuvo los siguientes resultados:

Estrategias agresivas (Fortalezas — oportunidades), es importante recalcar que se
basa en las fortalezas internas de la empresa, por lo cual la organizacion utiliza sus
capacidades positivas para ofertar su producto o servicio; dentro de las cuales se
puede considerar las siguientes: comunicacion organizacional efectiva, tecnologia de

punta, trabajo en equipo, etc.

Estrategias conservadoras (debilidades — oportunidades), sirven para mejorar las
debilidades internas aprovechando las oportunidades externas, por lo cual es muy
indispensable invertir en los recursos necesarios y tecnologias requeridas para que
los colaboradores/trabajadores puedan elaborar el producto o servicio solicitado

aportando al cumplimiento de los objetivos planteados.

Estrategias competitivas (fortalezas y amenazas), es de vital importancia que el
personal esté capacitado y apto para cumplir las funciones delegadas en la empresa
con la finalidad de lograr los objetivos planteados acorde a la planificacion
establecida, adicional la empresa debe ser innovadora y brindar productos y servicios

de calidad para mantener competitividad en el mercado.

Estrategias defensivas (debilidades y amenazas), para mantener competitividad en el
mercado la empresa debe contar con tecnologia actualizada, personal capacitado e
incentivado, funciones definidas a cada area o departamento para lograr la
elaboracién de productos o servicios de calidad acorde a la necesidad de cada

empresa, de esta manera se lograra la satisfaccion del cliente interno y externo.
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2.3.2. Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Tabla 32: Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Empresa Innova

Software Group 22,00% 2,00% 0,10%

Fuente: (David, 2013)
Elaborado por: Veronica Rivilla

Gréafico 13: Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Matriz BCG

= Integracion hacia atras, hacia adelante u « Penetracion de mercado
horizontal 20% pesarrolio de mercado
* Penetracion de mercado » Desarrollo de producto
= Desarrollo de mercado 15% Desinversion

= Desarrollo de producto

*» Desarrollo de producto _1 % Diversificacion

» Diversificacion Recorte de gastos
= Recorte de gastos _1 gt Desinversién

= Desinversion = Liquidacion

-20%

PARTICIPACION RELAT I.l MERCADO

CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

Fuente: (David, 2013)
Elaborado por: Verdnica Rivilla

Analisis:
La matriz de Boston Consulting Group (BCG), se elaboré en la empresa INNOVA
SOFTWARE GROUP con la finalidad de poder conocer la participacion en el mercado

actualmente.

Para generar el calculo de esta informacién cuantitativa se tomo datos de las ventas
de la empresa y su competencia, ingresos y porcentaje de crecimiento PIB sectorial
(empresa y competencia).

Se puede observar que la empresa se encuentra en el cuadrante incognita, ya que
actualmente no tiene una adecuada participacion en el mercado, por lo que se le

recomienda se analice minuciosamente al momento de invertir en un proyecto ya que
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existe el riesgo de tener pérdidas. Al estar en este cuadrante hay posibilidad de
convertirse en estrella y luego en vacas, pero también el peligro de llegar al cuadrante

perro.

La empresa cuenta con una participacion de mercado del 22,00%, y se calculé de la
siguiente manera: ingresos de la empresa analizada / empresa lider en el mercado;
el crecimiento de la industria es del 2,00%, valor que se obtiene de las ventas
generados en el periodo 2016 y 2017 de la empresa analizada.

Adicional la utilidad de 0,10%, se consideré el porcentaje de crecimiento del sector

tecnoldgico que es del 15,22%, sobre el crecimiento de la industria.

2.3.3. Matriz interna — externa (IE)

Tabla 33: Matriz interna — externa (IE)

Puntuacioén
252 3,02
Matriz IE
4,00 3,00 2,00 1,00

4,00
LLl
L.

3,00 Ll
(7,]

v g

2,00 2
(1]
>

1,00 VH

Valores EFI

Fuente: Investigacion propia
Autor: Veronica Rivilla
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Analisis:

La presente matriz interna — externa (IE), la misma permite obtener informacion de la
posicion de la empresa INNOVA SOFTWARE GROUP, con la finalidad de poder
obtener la valoracion relevantes internos y externos que beneficien o afecten a giro

del negocio.

Por lo cual se obtuvo datos cuantitativos de la puntuacion total de la matriz EFE y EFI,

la misma que permitié conocer el posicionamiento actual de la empresa.

Se puede observar que existe penetracion y desarrollo del producto y servicio en el
mercado; por tal razén la empresa debe efectuar estrategias competitivas y
estrategias de marketing para obtener mayores ingresos.



2.3.4. Matriz cuantitativa de planificacion estratégica (MCPE)

Tabla 34: Matriz cuantitativa de planificacion estratégica (MCPE)

Estrategia N. 1

Estrategia N. 2

Estrategia N. 3

Estrategia N. 4

Estrategia N. 5

Estrategia N. 6

Estrategia N. 7

Aprovechar la
tecnologia que

Desarrollar nuevos

Implementar

la empresa . Implementar NN . : Elaborar un manual
o . sistemas . capacitaciones Generar alianzas Ampliar sus .
Factores claves de éxito Peso tiene para ) alianzas L de gestion de
alternativos para o para el personal estratégicas mercados
atender a los estratégica . . procesos
nUevos las empresas e incentivos
segmentos

FACTORES INTERNOS
1. Personal 15% 4 0,60 2 0,30 2 0,30 2 0,30 3 0,45 0,30 3 0,45
2. Infraestructura 8% 3 0,23 2 0,15 3 0,23 3 0,23 3 0,23 0,23 4 0,30
3. Sistema de Plataforma de Servicio (SI) 10% 2 0,20 2 0,20 2 0,20 3 0,30 3 0,30 0,30 3 0,30
4. Administracién y Direccion 8% 2 0,15 3 0,23 2 0,15 4 0,30 2 0,15 0,15 4 0,30
5. Variedad de productos y servicios 10% 3 0,30 3 0,30 3 0,30 2 0,20 2 0,20 0,20 3 0,30

FACTORES EXTERNOS
1. Proveedores 13% 3 0,38 4 0,50 2 0,25 4 0,50 3 0,38 0,50 3 0,38
2. Situacion Politica (Gobierno) 10% 3 0,30 2 0,20 2 0,20 1 0,10 2 0,20 0,20 2 0,20
3. Situacién econdmica (Clientes) 13% 2 0,25 2 0,25 3 0,38 3 0,38 3 0,38 0,25 3 0,38
4. Relacion con Organizaciones de la Sociedad Civil 2 0,10 2 0,10 1 0,05 1 0,05 2 0,10 0,05 2 0,10

5%

5. Competencia 10% 3 0,39 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30 0,30 4 0,40
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Estrategia N. 8

Estrategia N. 9

Estrategia N. 10

Estrategia N. 11

Estrategia N. 12

Estrategia N. 13

Estrategia N. 14

Estrategia N. 15

Estrategia N. 16

Aplicar una
planificacion
estratégica adecuada

Crear una cultura mas
solida para acrecentar
el mercado

Crear estrategias de
marketing apropiadas

Aprovechar la
asociacion con los
socios para futras

inversiones

Efectuar un plan
estratégico de ventas

Segmentar mas el
mercado

Preparar estrategias de
mercado para impulsar
la participacion

Mejorar las alianzas
estratégicas con
nuestros proveedores

Programa de
incentivos para los
trabajadores

4 0,60 2 0,30 2 0,30 2 0,30 3 0,45 2 0,30 3 0,45 2 0,30 3 0,45
3 0,23 2 0,15 3 0,23 3 0,23 3 0,23 3 0,23 4 0,30 3 0,23 4 0,30
2 0,20 2 0,20 2 0,20 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30
2 0,15 3 0,23 2 0,15 2 0,15 2 0,15 2 0,15 4 0,30 2 0,15 4 0,30
3 0,30 3 0,30 3 0,30 1 0,10 1 0,10 2 0,20 3 0,30 2 0,20 3 0,30
3 0,38 3 0,38 2 0,25 2 0,25 3 0,38 4 0,50 3 0,38 4 0,50 3 0,38
3 0,30 2 0,20 1 0,10 1 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20 2 0,20 2 0,20
2 0,25 2 0,25 3 0,38 3 0,38 2 0,25 3 0,38 1 0,13 1 0,13 3 0,38
2 0,10 2 0,10 1 0,05 1 0,05 2 0,10 1 0,05 3 0,15 1 0,05 2 0,10
3 0,39 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30 4 0,40 3 0,30 4 0,40
z E3




Estrategia N. 17 Estrategia N. 18 Estrategia N. 19 Estrategia N. 20 Estrategia N. 21

Crear una estructura organizacional adecuada con los
respectivos manuales de procesos

Efectuar estrategias de

Aumentar la comunicacién interna Incentivar a los empleados -
penetracion de mercado

Elaboraciéon de un plan de marketing

4 0,60 2 0,30 2 0,30 2 0,30 3 0,45
3 0,23 2 0,15 3 0,23 3 0,23 3 0,23
2 0,20 2 0,20 2 0,20 3 0,30 3 0,30
3 0,23 3 0,23 2 0,15 4 0,30 2 0,15
3 0,30 3 0,30 3 0,30 2 0,20 2 0,20
3 0,38 3 0,38 3 0,38 2 0,25 3 0,38
3 0,30 2 0,20 2 0,20 1 0,10 3 0,30
2 0,25 2 0,25 3 0,38 3 0,38 3 0,38
2 0,10 2 0,10 1 0,05 1 0,05 2 0,10
3 0,39 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30

-

Fuente: Investigacién propia
Autor: Veronica Rivilla
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Analisis:
En la elaboracion de la matriz cuantitativa de la planificacion estratégica, se considero
informacion de la matriz (EFE, EFI, MCPE, FODA, PEYEA, BCG, IE), a fin de evaluar

de manera imparcial las estrategias y sus factores criticos internos y externos.

De acuerdo a la matriz cada una de las estrategias fue valorada con la pregunta y
evaluada con el puntaje de atraccion (PA) y el puntaje total de atraccion (PTA); En la
cual se tomoO en cuenta la siguiente escala: (1) malo (2) regular (3) bueno y (4)
excelente. Por tal razon se selecciond aquellas estrategias que van desde, o superan
a (2,60), debido a que contribuiran con el alcance de los objetivos establecidos de la

empresa, y también a la elaboracion del plan operativo anual.

Una vez culminada la ponderacion de las estrategias, se logro obtener 10 estrategias
las mismas que hacen relevancia en tecnologia de punta, innovacion, calidad, cultura
organizacional etc.

2.3.5. Estrategias
Tabla 35: Estrategias

1 Aprovechar la tecnologia para atender a los nhuevos 289
segmentos ’
> _Imple_mentar capacitaciones para el personal e 265
incentivos ’
3 Generar alianzas estratégicas 2,68
4 Elaborar un manual de gestién de procesos 3,1
5 Aplicar una planificacién estratégica adecuada 2,89
6 Segmentar mas el mercado 2,6
7 Prepa_rar (_e:strategias de mercado para impulsar la e
participacion '
8 Programa de incentivos para los trabajadores 3,1
9 Crear una estructura organizacional adecuada con 297
los respectivos manuales de procesos '
10 Elaboracion de un plan de marketing 3,09
Fuente: Investigacién propia
Autor: Verdnica Rivilla
Anélisis:

De la matriz cuantitativa dentro de la planificacién estratégica (MCPE) se derivan las
estrategias prioritarias, las mismas que se seleccionaron de acuerdo a la valoracion
de (2,60) en adelante.



2.4.

Mapa estratégico

Grafico 14: Mapa estratégico

\
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| CAPITAL DE INFORMACION ]
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Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla

PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE Y

72



73

Anélisis:

Se realizo la elaboracion de un mapa estratégico de la empresa Innova Software
Group, para conocer la causa / efecto de los objetivos estratégicos, los cuales fueron
elaborados por las 4 perspectivas del Balanced Scorecard.

En la perspectiva financiera, se puede observar que la empresa requiere incrementar
sus utilidades, mejorar el control de costos y gastos, mejorar las politicas de cobro
efectivas, en la perspectiva clientes se orienta a mejorar la calidad del producto y
servicio para lograr retener a los clientes actuales y de esta manera también aumentar

el nimero de clientes.

La perspectiva proceso interno, se enfoca en la optimizacion de tiempo de
presentacion de las propuestas y ofertas, efectivizar los procesos internos, entre otros
y finalmente la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, la misma esta basada en el

bienestar del trabajador por tal motivo se debe capacitar a los empleados e incentivar.

2.5. Estructura organizacional

2.5.1. Mapa de procesos

Gréafico 15: Mapa de procesos

Gerencia

Direccion estrategia
g General

socieoan  [NPROCESOSSUSTANTIVOSIIN  sociepap

::;allza clen Gestionade
. comercializacion .
SATISFACION servicio SATISFACION
*Clientes *Clientes
*Empresas *Empresas

Fuente: Investigacién propia
Autor: Veronica Rivilla
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Analisis:

Se elaboré el mapa de procesos para la empresa Innova Software Group, con la
finalidad de tener conocimiento de cuéles son las unidades operativas de dicha
empresa. Los procesos gobernantes permiten proporcionar planes estratégicos,

directrices y politicas, con el fin de llegar a cumplir los objetivos de gestion.

Los procesos sustantivos, aportan al cumplimiento de la mision, vision y objetivos
estratégicos, mediante las estrategias, con la finalidad de ofrecer productos y
servicios de calidad e innovacién, para satisfacer las necesidades del cliente interno

y externo.

Adicional los procesos adjetivos, son encargados de minimizar riesgo, se debe

contratar personal competitivo y acorde al perfil solicitado.

2.5.2. Organigrama

Gréfico 16: Organigrama

Gerente General

Administrativo

Lideres de
Proyectos

Producion Comercial

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ver6énica Rivilla.
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Analisis:

Se procedié a la elaboracién del organigrama a la empresa Innova Software Group,
para poder informarnos de la jerarquia que se encuentra actualmente. En la cual se
llegd a la conclusion que el Representante legal es encargado de la administracion y
toma de decisiones en bienestar de la empresa y mantiene como apoyo al asistente

administrativo.

Mientras que la dentro del area de produccion, comercial de desarrolladores respecto
a los programas o sistemas acorde a las necesidades del cliente en un determinado
tiempo, en cambio la jefatura de ventas en encargado de generar estrategias de
marketing para el incremento de las ventas y mejora de la imagen en los clientes

externos.

Los Lideres de proyectos se enfocan en el cuidado de los procesos y seguimiento
continuo de los mismos para la respectiva evaluacion y verificar si estan cumpliendo

con la calidad e innovacion del servicio o producto solicitado por los clientes.



2.6.

Planificacion estratégica a cinco afios

Tabla 36: Planeacion estratégica — 5 afios
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Limite oo .
Lineabase | ANO 1| ARNO?2 | ANO3 | ARO 4 | ARO'S | inferior | -IMite Superior
(Meta)
2017
1. §9I|C|tar (Total de
" ) crédito
linovacion y ) presupuesto
Proponer inversion en productos o senicios con | desarrollo de financiero para % de ejecutado en el afio t
8 P ma orZeman da roductos investigaciony [ OEL.12 capital | POSITIVO | Financiera, Eficacia /]total e presunuesto 2% 5% 12% 16% 18% 20% 18,00% 20,00% Mensual Gerente general | Gerente general
5 Y P o y desarrollo de invertido X P P o
o Ssenicios asignado en el afio
> productos £*100
2 innovadores. 4.400,00
[T . ~
Incrementaar ﬂ;'senaf - Porcentaje ventas afio 2 -
Aumentar las venta de los productos y senicios de ventas Zstraté ico de OE2.11 de vemals POSITIVO | Financiera, Eficacia |ventas afio 1/ ventas 2% 5% 10% 15% 19% 23% 21,74% 23,00% Mensual Gerente general | Gerente general
9 afio 1
ventas. 2.700,00
1. Implementar
un indicador .
- Porcentaje )
de gestion de clientes N. de clientes
Ampliar la satisfaccion de los clientes. Eficacia |SAT OE2.12 satisfecho POSITIVO | Financiera, Eficacia | atendidos / Total de 3% 3% 10% 17% 18% 19% 17,39% 19,00% Mensual Gerente general | Gerente general
(Customer s senicios prestados.
satisfaccion
score) 3.300,00
a Total de productos
E 1. Contar con ) entregados en el afio
4 Optimizar el tiempo de entrega de los productos y tecnologia Porcentaje t / total de productos
o senicios Efectividad avanzada en la OE2.1I3 | entiempo [ POSITIVO | Calidad de senicio rogramados a 3% 5% 12% 15% 19% 24% 21,74% 24,00% Mensual Gerente general | Gerente general
’ de entrega prog o
empresa. entregar en el afio t)
*
100 3.160,00
(Tiempo promedio de
1. Disefiar un Tiempo de atencion esperado
Perfeccionar el tiempo de atencién al cliente. R:tg:;é:e z:j:ﬁgi al OE3.11 espse(;? en POSITIVO | Calidad de senicio pfc?r:wzlc;’is:t;e/;tl:nmcri)gn 3% 6% 9% 17% 23% 29% 26,09% 29,00% Mensual Gerente general | Gerente general
cliente. atendido real por pasajero) *
100 4.000,00
n (N. de proyectos
2 ejecutados en el afio Anugl.con
x t ] Total de provectos 3% 2% 2% 2% 4% 5% 4,35% 5,00% revision Gerente general | Gerente general
= Mayor 1. Disefiar un ) proy ~ peri6dica
z reconocimient [plan de N. de ejecutados en afio f) 3.300,00
2 i OE3.12 | proyectos | POSITIVO | Calidad de senicio —
] odela marketing )
] o ejecutados (N. de reclamos / N.
8 Extender el nimero de proyectos en diferentes empresa | competitivo. de clientes atendidos
o areas de la empresa en un tiempo 3% 2% 8% 12% 16% 19% 17,39% 19,00% Mensual Gerente general | Gerente general
determinado). 3.300,00
(Gasto total en
1. Disefiar un capaqtamones de
manual de N. de trabajadores en el
Optimizar el tiempo de reclamos de los clientes. | Productividad estion de OE3.I13 recl;':lmos POSITIVO | Calidad de senicio afio t / total de 3% 2% 2% 2% 2% 3% 2,61% 3,00% Semestral Gerente general | Gerente general
g trabajadores
procesos. .
o capacitados en el
3 afio t) 3.200,00
E (N. actividades y
2 o requerimientos
o 1. Di
: personal Ianlzznar un N. de Realizados / No.
§ Aumentar capacitaciones en diferentes areas competente Ea acitacion OE4.11 | capacitaci [ POSITIVO | Calidad de senicio actividades y 2% T7% 81% 86% 87% 95% 82,61% 95,00% Anual Gerente general | Gerente general
2 p P . ones requerimientos
& continua.
g programados y
solicitados) * 100 3.940,00
1. Implementar Porcentaje (N. de actividades
Perfeccionar los sistemas de informacién en la indicadores |una d lizadas / total d
! . OE4.I2 © | posimvo | calidad de senicio | "2 2oc0> ! totalde 3% 80% | 85% | 87% | 90% | 95% | 82,61% 95,00% Mensual | Gerente general | Gerente general
empresa. de gestion. |planificacion evaluacion actividades 9 9
ANl *
estratégica. es proyectadas) * 100 3.200,00

Fuente: Investigacién propia
Autor: Veronica Rivilla
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Analisis:

Se genero la planificacion estratégica de la empresa Innova Software Group, ya que
la empresa no disponia de una, por lo que no han logrado cumplir sus objetivos. Por
tal razon se recomienda la aplicacion de la misma ya que podrian afianzar las
estrategias comerciales, para aprovechar las oportunidades existentes en el mercado

generando ingresos y contribuyendo a los objetivos de la empresa.

De acuerdo al andlisis macro situacional de la matriz, se pudo establecer los objetivos
estratégicos para cada una de las perspectivas, factor de crecimiento de éxito,
indicadores, estrategias, cédigos, forma de célculo, proyeccién para 5 afios, entre

otros.

La planificacion estratégica permitird que el Gerente Genera pueda tomar decisiones
eficientes, y se podra ver resultados de manera periddica, los datos del limite inferior
y limite superior son porcentajes facilitados por el personal de la empresa Innova
Software Group.



2.7. Plan Operativo

2.7.1. Plan operativo anual — afio 2019

Tabla 37: Plan operativo anual — afio 2019

METAS ANO 2019

» Proponer inversion en | 1. Generar crédito Aumentar la inversion en los 1. Propuesta
@] productos o servicios | bancario para Porcentaje de capital invertido. servicios y productos, MEDIANTE la 1% | 2% 1% 1% dél ré’ ecto 1.600,00
ﬁ con mayor demanda | inversiones. innovacion y tecnologia de punta proy
@)
<
=z Incrementar el 1. Elaborar un plan Ampliar la particioacion de mercado 1. Campafia de
w ndmero de proyectos | de marketing NUmero de proyectos ejecutados. MpEDI ANF%E caFr)npaﬁas efectivas ' 2% 3% responsabilidad 500,00
en la empresa adecuado social
Aumentar 1. Generar Incrementar la rentabilidad de la 1. Informe
capacitaciones en capacitacion Numero de capacitaciones. empresa, MEDIANTE las funciones 2% 1% 2' Valoraciones 700,00
diferentes areas. continuas y desempefio de los colaboradores. '
E Mejorar los sistemas | 1. Efectuar una Elaborar objetivos para el alcance 1. Informe
E informaticos de la planificacion Porcentaje de valoracion MEDIANTE, un buen 1% | 1% | 1% 2% 2. Indicadores 800,00
= empresa. estratégica. direccionamiento estratégico. de gestion
O
Fomentar el trabaio 1. Disefiar un plan de Fortalecer el trabajo en equipo y sus
en equino J comunicion efectiva Puntaje de clima laboral habilidades MEDIANTE el 2% 2% 2% 1. Informe 900,00
quip para los empleados rendimiento laboral.
Optimizar el tiempo | 1. Disefiar un manual Derivar eficientemente los reclamos,
0 » de reclamos de los | de gestion de Nimero de reclamos. MEDIANTE la proactividad y 1% 1% 1. Encuestas 800,00
8 % clientes procesos. efectividad.
L
o
O .
8 E Incrementar las 1. Disefiar un plan Incentivar a |a fuerza de ventas,
z : .
o= ventas de los estratégico de Porcentaje de ventas (bor':gED(I:ﬁgEiEoﬁggnF\)/(ia:'zasuopeerr?ios 1% 1% 1. Informe 600,00
productos. ventas. ’  VIgJes, p ’
etc.).
Incrementar la 1. Implementar un Afianzar la expectativa de los
=t satisfaccion de los indicador de gestion Porcentaje de clientes satisfechos c_llentes, ME.DIA'.\‘TE la ??I'dad’ 1% 1% 1. Encuestas 700,00
3 clientes SAT (Cu;tomer variedad, precio e innovacion de los
< ’ satisfaccién score) productos.
?3
g Fortalecer la comunicacién entre
w Mejorar,el tiempo de |1 Disefiar un plan de Tiempo de espera en ser cllgnte y usuario, MEDIANTE una | o, 10% 10% 20% 20% 10% 1. Encuestas 900,00
E atencion al cliente. | servicio al cliente. atendido actitud positiva, para satisfacer sus
a necesidades.
z
s Optimizar el tiempo | 1. Disefiar un manual Derivar eficientemente los reclamos,
de reclamos de los | de gestion de Nimero de reclamos. MEDIANTE la proactividad y 20% 20% 20% 20% 1. Encuestas 700,00
clientes procesos. efectividad.

TOTAL PLAN OPERTIVO ANUAL 2019 8.200,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verdnica Rivilla



2.7.2. Plan operativo anual — afio 2020

Tabla 38: Plan operativo anual — afio 2020

METAS ANO 2020

" 1. Generar Aumentar las inversion en los
o) Proponer inversion en productos | —~ - : . o ’ servicios y productos, o o o o o o on | 1. Propuesta
& o senvicios con mayor demanda credlt_o banparlo Porcentaje de capital invertido. MEDIANTE la innovacion y 2% 2% | 1% | 2% 2% 2% | 1% del proyecto 500,00
& para inversiones. tecnologia de punta
O
<Z,; Incrementar el ndmero de 1. Elaborar un Ampliar la participacion de 1. Campafia de
P rovectos en la emoresa plan de marketing | Nimero de proyectos ejecutados. mercado, MEDIANTE 5% 5% responsabilidad 600,00
- proy: P adecuado campafias defectivas social
1. Generar Incrementar la rentabilidad
Aumentar capau,tacmnes en capacitacion NGmero de capacitaciones. de la empresa, MEDIAN'[E 50 3% 1% 1% 1. Informe. 800,00
diferentes areas. . las funciones y desempefio 2. Valoraciones
continuas
de los colaboradores.
0
w . . . - 1. Efectuar una Elaborar objetivos para el 1. Informe
|_
Z Mejorar los sistemas informaticos planificacion Porcentaje de valoracién alcance MEDIANTE, un buen 4% 5% 3% 2. Indicadores 560,00
w de la empresa. P - . - L .
=5 estratégica. direccionamiento estratégico. de gestién
O ——
1I.alr31|3eenar un Fortalecer el trabajo en
. . P S . . equipo y sus habilidades
Fomentar el trabajo en equipo comunicion Puntaje de clima laboral MEDIANTE el rendimi 2% 2% 2% 1% 1% 1% | 1. Informe 900,00
efectiva para los el rendimiento
laboral.
empleados
1. Disefiar un . fici |
Optimizar el tiempo de reclamos | manual de . Derivar eficientemente los
0 - - Numero de reclamos. reclamos, MEDIANTE la 1% 1% 1. Encuestas 600,00
() de los clientes gestiéon de S .
8 o) procesos proactividad y efectividad.
> .
3 e Incentivar a la fuerza de
8 g Incrementar las ventas de los L. Disefiar un ventas, MEDIANTE
aZ roductos plan estratégico Porcentaje de ventas compensaciones (bonos, 1% | 2% 2% 2% 1% | 1. Informe 1.000,00
P ' de ventas. comisiones, viajes, premios,
etc.).
1. Implementar
un indicador de Afianzar la expectativa de los
g Incrementar La”:rz]attlessfacuon de los ?gjgtoonmi'?T Porcentaje de clientes satisfechos cz;Iil(‘jeg(tje?/’all\'?:dDal('jANI;:ilge 1% 1% 1. Encuestas 600,00
o ’ ) o . P
e satisfaccion innovacion de los productos.
g score)
a Fortalecer la comunicacién
> . . L 1. Disefar un entre cliente y usuario,
§ Mejorar el tlecrlr;grc])tge atencion al plan de servicio al | Tiempo de espera en ser atendido MEDIANTE una actitud 20% 20% 20% 20% | 1% | 1. Encuestas 640,00
a ’ cliente. positiva, para satisfacer sus
z necesidades.
x 1. Disefiar un . -
< Optimizar el tiempo de reclamos | manual de Derivar eficientemente [0
P p ! Numero de reclamos. reclamos, MEDIANTE la 15% | 20% 10% 20% 10% 10% | 1. Encuestas 600,00
de los clientes gestién de S L
procesos proactividad y efectividad.
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TOTAL PLAN OPERTIVO ANUAL 2020 6.800,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla



2.7.3. Plan operativo anual — afio 2021

Tabla 39: Plan operativo anual — afio 2021

METAS ANO 2021

Fuente: Fuente: Investigacién propia
Autor: Verdnica Rivilla.

Aumentar las
Proponer inversién en 1. anerar _ ir!v_ersién en los
8 productos o servicios con (F:’r;rglto bancario Porcentaje de capital invertido. sewﬁg&?&ﬁ[ﬁg LII;,‘tOS, 5% 4% 4% 3% ;.rOF)’/r:gtgesta del 900,00
5 mayor demanda inversiones. innovacion y
% tecnologia de punta
< .
% Incrementar el nimero de ;I.ailzkéorar . - . parﬁg?gggirc’:r? de o o o o o o o L Campaﬁ_? de
proyectos en la empresa marketing Numero de proyectos ejecutados. mercado, MEDIANTE 2% 2% 2% 2% 2% | 2% 3% respolnsabl idad 600,00
adecuado campafias defectivas social
Incrementar la
o 1. Generar rentabilidad de la
Aumeg_tar capacitaciones en capacitacion Numero de capacitaciones. empresa, MEDIANTE 3% 3% | 3% 3% 5% L Informe_ 700,00
iferentes areas. continuas las funciones y 2. Valoraciones
desempefio de los
colaboradores.
é@ Elaborar objetivos
'2 Mejorar los sistemas 1. Ef_e_ctua_lr una _ _ para el alcance 1. Infc_)rme
% informaticos de la empresa planificacion Porcentaje de valoracion MEDIANTE, un buen | 3% 2% 2% 4% 2% | 2% 2. Indicadores de 700,00
5] " | estratégica. direccionamiento gestion
estratégico.
1. Disefiar un Fortalecer el trabajo
plan de en equipo y sus
Fomentar el trabajo en equipo | comunicién Puntaje de clima laboral habilidades 3% 3% | 3% 3% 5% 1. Informe 900,00
efectiva para los MEDIANTE el
empleados rendimiento laboral.
%) L Derivar eficientemente
Q - . L. Disefiar un los reclamos,
& rg’cﬁgmgggg'lggfﬁé’n‘t’; g“e";r;:g’;' gg NGmero de reclamos. MEDIANTE la 1% 1% 1. Encuestas 700,00
. s
8 Incentivar a la fuerza
m Incrementar las ventas de los 1. Disefiar un de ventas, MEDIANTE
(@) productos plan estratégico | Porcentaje de ventas compensagic_mes 5% 5% 2% 1. Informe 600,00
8 ' de ventas. (bonos, comisiones,
o viajes, premios, etc.).
1. Implementar Afianzar la expectativa
un indicador de de los clientes,
Incrementar Ia_ satisfaccidn de | gestion SAT Porcentaje de clientes satisfechos MEDI.ANTE la ce_llldad, 1% 1% 1. Encuestas 600,00
los clientes. (Customer variedad, precio e
‘:.3 satisfaccion innovacion de los
Q score) productos.
% Fortalecer la
I} comunicacion entre
S Mejorar el tiempo de atencion al 1. Disefiar un cliente y usuario,
w cliente plan de servicio | Tiempo de espera en ser atendido MEDIANTE una 10% | 20% 20% 20% 16% 1. Encuestas 800,00
§ ' al cliente. actitud positiva, para
2 satisfacer sus
wu necesidades.
< L Disefiar un s relamos,
Optimizar el tiempo de manual de Ndmero de reclamos. MEDIANTE la 7% 20% 20% 20% 20% 1. Encuestas 500,00
reclamos de los clientes gestién de proactividad y
procesos. L
efectividad.
TOTAL PLAN OPERTIVO ANUAL 2021 7.000,00 |
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2.7.4.

Plan operativo anual — afio 2022

Tabla 40: Plan operativo anual — afio 2022

METAS ANO 2022

TOTAL PLAN OPERTIVO ANUAL 2022 6.500,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla

Aumentar las
inversion en los
8 Proponer inversion en productos L %gnegar . p e d ital i id servicios y productos, 20/ 4% 1% | 206 50 10 10 20 1. Propuesta del 800.00
c 0 servicios con mayor demanda ;:’alti?lveal"gi%al:leos orcentaje de capital invertido. MEDIANTE la 0 ° ° 0 0 ° ° ° | proyecto :
= innovacion y
% tecnologia de punta
S ) 1. Elaborar un Ampliar a 1. Campafia de
w Igfgigﬁg;aésllgim?rzsdae mz‘?kgﬁng NUmero de proyectos ejecutados. me?g;gg'f’a%%r: A?STE 4% 4% 2% 6% 3% ;eosC?;nsabilidad 600,00
adecuado campafias defectivas
Incrementar la
o 1. Generar rentabilidad de la
Aumegit%rrgﬁgeascg?ec;osrfes en gsgﬁgﬁxién Ndmero de capacitaciones. em?ggsfﬁhgggﬁyTE 2% 2% 5% 2% 2% 5% ; {?;?c:gﬁiones 600,00
desempefio de los
colaboradores.
@ Elaborar objetivos
E Mejorar los sistemas 1. Efectuar una para el alcance 1. Informe
w informéticos de la empresa planifica_cic’)n Porcentaje de valoracion ME_DIAI\_ITE, un buen 4% 5% 4% 1% 1% 2% 2% 2. In_dicadores de 500,00
o ’ estratégica. direccionamiento gestion
estratégico.
1. Disefiar un Fortalecer el trabajo
plan de en equipo y sus
Fomentar el trabajo en equipo comunicacién Puntaje de clima laboral habilidades 5% 2% 5% 3% | 2% 5% 1% 1. Informe 500,00
efectiva para los MEDIANTE el
empleados rendimiento laboral.
Derivar
8 1. Disefiar un eficientemente los
E OptlmlzazjglIg(serzlpi):n(tjeesreclamos 3’1easr:ilg’:}]| SZ Ndmero de reclamos. MIrEeDcllzrlIll'(l)'sE’ la 1% 1% 1% 1% 1. Encuestas 600,00
[ procesos. proactividad y
Z efectividad.
8 Incentivar a la fuerza
] I
E)J Incrementar las ventas de los 1. Disenar un . I\jEI\D"IEEIt\Ia'?E
o plan estratégico | Porcentaje de ventas . 5% 1% 2% 5% 2% 1% 1. Informe 600,00
& productos. de ventas (bcom pensaciones
a ) onos, comisiones,
viajes, premios, etc.).
1. Implementar Afianzar la
un indicador de expectativa de los
Incrementar Ia_ satisfaccién de | gestién SAT Porcentaje de clientes satisfechos cllentt_as, MEDI.ANTE 1% 1% 1. Encuestas 700,00
los clientes. (Customer la calidad, variedad,
o satisfaccion precio e innovacion
g score) de los productos.
< Fortalecer la
S comunicacion entre
& Mejorar el tiempo de atencién al 1. Disefiar un . . cliente y usuario,
> cliente plan_ de servicio | Tiempo de espera en ser atendido MEDIANTE una 10% 10% | 10% 10% 20% 20% 7% 1. Encuestas 800,00
E ’ al cliente. actitud positiva, para
3 satisfacer sus
Z necesidades.
x Derivar
< 1. Disefiar un eficientemente los
Opt'm'zagg'Igg"gﬁ’:nfgsrec'ams g‘eft‘;?]' gg Ndmero de reclamos. Méegl'zmz a 20% 20% 20% 20% 10% | 1. Encuestas 800,00
procesos. proactividad y
efectividad.
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2.7.5. Plan operativo anual — afio 2023

Tabla 41: Plan operativo anual — afio 2023

METAS ANO 2023

TOTAL PLAN OPERTIVO ANUAL 2023 6.000,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla

Aumentar las inversion
%) Proponer inversion en 1. Generar crédito en los servicios y 1. Propuesta del
8 productos o servicios con financiero para Porcentaje de capital invertido. productos, MEDIANTE 5% | 5% 5% 5% .ro eé)to 600,00
w mayor demanda inversiones. la innovacion y proy
% tecnologia de punta
<z_( Incrementar el namero de 1. Elaborar un Ampliar la participacion 1. Campafia de
w plan de marketing | Namero de proyectos ejecutados. de mercado, MEDIANTE | 5% 3% | 2% 5% 5% 3% responsabilidad 400,00
proyectos en la empresa ~ . -
adecuado campafas defectivas social
Incrementar la
1. Generar rentabilidad de la
Aumentar capacitaciones en ; N . — empresa, MEDIANTE o o o o o o 1. Informe
diferentes areas. capa_lcnacmn Numero de capacitaciones. las funciones y 4% | 2% 3% 5% 1% 4% 2 Valoraciones 500,00
continuas desempefio de los
colaboradores.
ﬂ Elaborar objetivos para
E Meiorar los sistemas 1. Efectuar una el alcance MEDIANTE, 1. Informe
w informgticos de la empresa planificacién Porcentaje de valoracion un buen 5% | 5% | 5% 4% | 5% 2. Indicadores de 600,00
o Presa. | estratégica. direccionamiento gestion
estratégico.
1ial?]|sainar un Fortalecer el trabajo en
. . P A ) B equipo y sus habilidades
Fomentar el trabajo en equipo | comunicacion Puntaje de clima laboral MEDIANTE el 5% 5% 5% 4% | 5% 5% 1. Informe 800,00
efectiva para los L
empleados rendimiento laboral.
%) - Derivar eficientemente
2 1. Disefar un los reclamos
4 Optimizar el tiempo de - | manual de NGmero de reclamos. MEDIANTE la 2% 1% 1% 1% | 1. Encuestas 600,00
w reclamos de los clientes gestion de hp
[ 10CES0S proactividad y
Z p : efectividad.
8 Incentivar a la fuerza de
ﬂ Incrementar las ventas de los L. Disefiar un ventas, MEDIANTE
(@) roductos plan estratégico Porcentaje de ventas compensaciones 5% 5% 4% 5% 1. Informe 500,00
8 P ' de ventas. (bonos, comisiones,
o viajes, premios, etc.).
1. Implementar un Afianzar la expectativa
indicador de de los clientes,
Incrementar la satisfaccién de | gestion SAT . . . MEDIANTE la calidad, o o o
o los clientes. (Customer Porcentaje de clientes satisfechos variedad, precio e 1% 1% 1% 1. Encuestas 600,00
o satisfaccion innovacion de los
e score) productos.
[+
g Fortalecer la
a 1. Disefiar un comunicacion entre
5 Mejorar el;:ecrl'i]gr?tge atencion plan de servicio al | Tiempo de espera en ser atendido ME(I:DhIinl\tl?l'é ﬂ?l:aggyitu d 10% 10% 10% 20% | 10% | 20% 10% | 5% | 1. Encuestas 800,00
g cliente. positiva, para satisfacer
z sus necesidades.
& N Derivar eficientemente
< 1. Disefiar un los reclamos
Optimizar el tiempo de manual de Namero de reclamos. MEDIANTE la 20% 10% 20% | 5% | 20% 20% 1. Encuestas 600,00
reclamos de los clientes gestion de hp
proactividad y
procesos. L
efectividad.
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2.7.6. Presupuestos de Planes Estratégicos
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Se detallara el presupuesto del plan estratégico a cinco afos, asi también de los

planes operativos de acuerdo al siguiente desglose:

Tabla 42: Prepuesto desglosado plan estratégico a cinco afios

Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto Presupuesto
Plan Plan Operativo | Plan Operativo | Plan Operativo | Plan Operativo | Plan Operativo
Estratégico 2019 2020 2021 2022 2023
$ 34.500,00 $ 8.200,00 $ 6.800,00 $ 7.000,00 $ 6.500,00 $ 6.000,00

Fuente: Investigacién propia

Autor: Veroénica Rivilla

El presupuesto total del Plan Estratégico para cinco afios (2019 — 2023) de la Empresa

Innova Software Group, es de $34.500,00, por lo que se efectué una correcta

distribucion para los 5 afios proyectados de acuerdo a los POA’s anuales.

2.9.

Evaluacion de estrategias

2.9.1. Balanced Scorecard

Tabla 43: Control y evaluacion de estrategias

m | m | o | w0 | e

(Meta)

Porcentaje capital invertido L
porcentaje de ventas 5% l'_ 1% l!_ oh | A% | BN%
Porcentaje de satisfaccion de clientes ™ 8% t 19% 739% | 1900%
Porcentaje tiempo de espera B g 1% E wy | AN | WS
Tiemgo de atencion M oB% B | B0 | BN
Porcentae de capitalimetido N R
Nimero de proyectas ejecutados b1 [ 1% 19% | 1739% | 1900%
Nimero de capactaciones. % P % E k) 261% | 300%
Porcentaje de valoracidn % P t!ﬁ R61% | 9500%
Puntse de ciina labord N e

Fuente: Investigacion propia
Autor: Verodnica Rivilla
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Analisis:

En la evaluacién de estrategias se observa que la empresa Innova Software Group,
al momento que implemente los indicadores de los objetivos estratégicos que fueron
realizados mediante las cuatro perspectivas los mismos que dieron los siguientes

resultados:

Es una microempresa con 12 trabajadores, la semaforizacién de color rojo no debe
ser menor a 85y la productividad en el mercado no debe ser mayor a 90.

>90% Excelente

<90%, >70% Aceptable

La semaforizacion permite evaluar las estrategias planteadas en la planificacion
estratégica, por lo cual se detecté que en el afio 2019 la semaforizacion es de color
amarillo lo que indica que es aceptable la propuesta y se puede aplicar, para el afio
2020y 2021 la empresa lograra obtener un crecimiento en los indicadores planteados,
mismo que dara un crédito a la empresa que le permitira incrementar su liquidez para

gue en los proximos afos sea rentable.

2.10 Relacion Costo Beneficio del Plan Estratégico

Para determinar la relacion costo/beneficio del plan estratégico se emplea la siguiente

formula de calculo:

Beneficio

Relacién C/B =
elacion C/ Inversién del proyecto

En ddénde:

El beneficio que se calcula en base a los incrementos de ingresos planteados como
objetivo estratégico vy, el total de ingresos del afio 2018 ($185.400,00), proyectado

con un crecimiento del 5% anual:



Tabla 44: Beneficios proyectados
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2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos Proyectados | 194.670,00 | 203.940,00 214.137,00 | 224.843,85 236.086,04
Incremento 5% 9.270,00 10.197,00 10.706,85 11.242,19 11.242,19

Fuente: Investigacion propia
Autor: Veroénica Rivilla.

La suma total de los beneficios proyectados a cinco afios es de $ 52.658,24.

La inversién del proyecto/costo del proyecto, es el valor destinado para la realizacién

del plan estratégico a los 5 afios proyectados ($ 34.500,00)

Reemplazando valores:

$52.658,24

R ., g = 2 24006,4%
elacion C/ $34.500,00

C
Relacic’)nE =1,53

Andlisis:

Por cada dodlar invertido en el plan estratégico a cinco afios la empresa Innova

Software Group obtendra $0,53.
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CONCLUSIONES

La empresa Innova Software Group con el analisis macro situacional lograra
establecer los factores que contribuyan a la industria logrando ventaja

competitiva en el mercado.

Mediante el plan estratégico se lograra dar cumplimiento con los objetivos
planteados, adicional la proyeccién a 5 afios, se obtuvo una relacién costo

beneficio por cada délar invertido se obtendréa $0,53.
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RECOMENDACIONES

Lo que se recomienda a la empresa Innova Software Grupo, es realizar
evaluaciones periodicas las mismas que le permitan identificar las

oportunidades y amenazas existentes

Se recomienda evaluacion y control de las estrategias con herramienta del
Balanced Scorecard, ya que de esta manera podra conocer el impacto en el

mercado.

Finalmente se recomienda que las futuras estrategias a tomar se realicen
basandose en la misién y visién del negocio y lograr que el mismo continte

evolucionando de acuerdo al proyecto planteado.
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ANEXOS

Anexo N. 1. Balance General — empresa Innova Software Group. — afio 2016
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Anexo N. 2. Balance general — empresa Innova Software Group — Afio 2017
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Anexo N. 4. Entrevista

Universidad Metropolitana del Ecuador

Ingenieria en Gestion Empresarial

Autor: Veronica Paola Rivilla Mogro
Objetivo: Conocer la situacion de la empresa para implementar un Plan Estratégico

gue aporte a su competitividad.

Entrevista

1. ¢La empresa mantiene una estructura organizacional apropiada?
Efectivamente al ser una empresa con representacion de persona natural, cuenta con
personal Comercial, Administrativo, Representacion, Lideres de Proyectos, y la
estructura esta conformada con personal estratégico.

2. ¢Los trabajadores de la empresa realizaron el proceso de seleccién y

reclutamiento adecuado?

Existe un proceso de reclutamiento adecuado, porque se cuenta con un
procedimiento de entrevistas, pruebas psicotécnicas y pruebas técnicas, para lo cual
se da un porcentaje sobre el 90% y se encuentra en la terna finalista.

3. ¢Laempresacuenta con la documentacion legal y obligaciones al dia?
Es correcto con la documentacién sobre las obligaciones al dia, tales como:
declaraciones de IVA, Impuesto a la Renta.

4. ¢Usted considera que su empresa es competitiva en el mercado?
Los productos y el servicio considero que hacen la diferencia para ser competitiva en
el mercado.

5. ¢Los equipos y materiales de la empresa, se encuentran en optimas

condiciones para la prestacion de los servicios?

Todos los materiales, suministros de oficina, equipos de computacion e instalaciones
se encuentran en optimas condiciones para prestar todos los servicios.

6. ¢Qué problema cree que esta enfrentando su empresa?
La competencia desleal, los precios mas bajos sin considerar calidad, pero los clientes

siempre distinguen precios mas bajos.
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7. ¢Como es lacomunicacion de los trabajadores en la empresa?
Comunicacion directa, a través de reuniones de seguimiento y control de gestion
sobre las ventas y administracion de la empresa.

8. ¢Existe algun control de cumplimiento de actividades de los

trabajadores?
Desde luego existe un control de actividades, desde el control de asistencia,
cumplimiento de cuotas y presupuesto asignado, para lo cual hay seguimientos
periédicos.

9. ¢Se realizan capacitaciones al personal de acuerdo al cargo que

desempefna?
Con el presupuesto anual tenemos al menos una capacitacion al afio para el
desempeifio correcto de sus funciones.

10.¢,Qué opinarespecto ala situacion econdmicay politica del Pais referente

a su empresa?

La situacion econdémica del pais es bastante complicada, porque no existe

circulante, sin embargo, hemos tenido que implementar esquemas de pago, como

financiamientos y recortando el presupuesto de gasto para llegar a mantener la
operatividad.

11.;Cree Usted que la ubicacion de la empresa sea una ventaja o

desventaja?
La ubicacion depende del tipo de servicio, en nuestro caso no es muy relevante
porque el servicio es de atencion en las oficinas de cada cliente.

12.¢Como es las relaciones con sus proveedores y clientes?

La relacién con clientes y proveedores es una alianza estratégica para poder contar

con ellos en cualquier momento.



