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RESUMEN

La presente investigacion se encuentra enfocada hacia el Disefio de un plan estratégico para la
empresa Pronacnor. Cia. Ltda., del Distrito Metropolitano de Quito. En este trabajo de
investigacion se realiza un diagnéstico actual de la empresa, mediante un analisis externo e
interno, que permita determinar los factores que afectan o favorecen a la empresa, mediante la
metodologia deductivo — inductivo, en vista de que se necesita partir de lo general a lo
particular para conocer el entorno del negocio mediante el analisis del macro y micro entorno,
y va de lo particular a lo general ya que de los criterios particulares se sacan conclusiones
generales para la elaboracion del plan estratégico. Suma también un enfoque mixto donde se
combinen los enfoques cuantitativo y cualitativo. De igual manera, se plantea el objetivo de
disefar el direccionamiento estratégico mediante la utilizacion de herramientas gerenciales que
ayuden a alcanzar los objetivos planteados, donde se defina una filosofia empresarial, vision,
mision principios y valores, al igual que precisar el mapa y el plan estratégicos, donde se
delimitan los planes y proyectos que se deben considerar para el mejoramiento de Pronacnor.
Cia. Ltda., para luego efectuar un monitoreo estratégico de los POA, con su respectivo control
mediante el Balanced Scorecard. Por ultimo, se obtendra la relacion beneficio costo del plan
estratégico a fin de conocer el beneficio que tendra la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., con su
aplicacion para mejorar las ventas en el mercado en el cual se desempefia.

Palabras clave: Plan Estratégico; Direccionamiento Estratégico; Competitividad.
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ABSTRACT

The present investigation is focused on the design of a strategic plan for the company
Pronacnor.Cia.Ltda, of the Metropolitan District of Quito. In this research work is made a
current diagnosis of the company, through an external and internal analysis, which allows to
determine the factors that affect or favor the company, through the deductive - inductive
methodology, considering that it is necessary to start from the general to the particular to know
the environment of the business through the analysis of the macro and micro environment, and
goes from the particular to the general since the particular criteria draw general conclusions for
the preparation of the strategic plan, also adds a mixed approach where combine quantitative
and qualitative approaches. Similarly, the objective of designing the strategic direction through
the use of management tools that help to achieve the objectives set, where a business
philosophy, vision, mission principles and values are defined, as well as defining the strategic
map and the strategic plan, which limits the plans and projects that should be considered for
the improvement of Pronacnor.Cia.Ltda, to then carry out strategic monitoring of the POA,
with its respective control through the Balanced Scarecard. Finally, the benefit-cost ratio of the
strategic plan will be obtained in order to know the benefit that the company
Pronacnor.Cia.Ltda will have, with its application to improve sales in the market in which it
operates.

Keywords: Strategic Plan; Strategic Addressing; Competitiveness.



INTRODUCCION

En el presente trabajo de investigacion, se disefiara un plan estratégico para la empresa
Pronacnor. Cia. Ltda. del Distrito Metropolitano de Quito, la misma que cuenta con 85
empleados y que tiene 20 afios dentro del mercado de la distribucion de productos alimenticios
de la linea de Pronaca.

La planificacion estratégica planteada para esta empresa se desarrolla con la finalidad de
aumentar las ventas, por cuanto, se buscaran acciones que le permitan a la empresa obtener un

crecimiento dentro del mercado.

En el capitulo I: Se efectla un diagndstico actual de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., donde
se identifican sus antecedentes y estructura organizacional, aunado a un analisis externo con la
aplicacion de las herramientas metodologicas PEST y las 5 fuerzas de Porter, que permiten
conocer amenazas y oportunidades, ademas de un analisis interno de la empresa efectuado
mediante encuestas a todo el personal de la empresa y a una muestra de sus clientes, a fin de
conocer sus fortalezas y debilidades, para efectuar la matriz FODA con sus respectivas
estrategias que permitan a la empresa mejorar las ventas de los productos alimenticios de la

linea de Pronaca.

Para el capitulo Il: Se realiza un direccionamiento estratégico donde se plantea una filosofia
empresarial, mision, vision, principios y valores, sumado al mapa estratégico que representa
cémo la organizacion crea valor al manejar las cuatro perspectivas del Balanced Scorecard,
aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes y financiera, donde se describen los
objetivos estratégicos e indica de una forma mas clara, las estrategias obtenidas en la matriz
FODA, de tal manera gue se pueda relacionar cada una de estas perspectivas para alcanzar el
objetivo general, mediante el plan estratégico, que permita seguir la ruta que desea la empresa

Pronacnor. Cia. Ltda., para los afios venideros.

Y para el capitulo I11: Se efectlan los Planes Operativos Anuales (POA) con su respectivo
costo, sumado al monitoreo estratégico mediante el tablero de control Balanced Scorecard, que
ayude a controlar como se encuentra desempefiando la organizacion, e ir dando seguimiento a
que se estén cumpliendo los objetivos estratégicos planteados con sus respectivos indicadores,
que le permitan a la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.; alcanzar un incremento en las ventas, para
finalizar determinando la relacion beneficio costo de la propuesta, con sus conclusiones y

recomendaciones del presente trabajo de titulacion.



JUSTIFICACION

La empresa Pronacnor. Cia. Ltda., al contar con un plan estratégico, le permitira dar un salto
importante a nivel competitivo y asi cumplir con las expectativas de la organizacion, en vista
de que la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., tiene como meta aumentar las ventas de sus productos,
permitiéndole asi acaparar mas clientes en el mercado.

En la actualidad, la planificacion estratégica es un proceso sistematico de desarrollo e
implementacion de planes, que pueden ser a corto, mediano o largo plazo, con la finalidad de
alcanzar los prop6sitos u objetivos por parte de la organizacién, ya que contar con una gestion
administrativa es fundamental para la empresa, puesto que lo que se consigue con ello es
organizar, coordinar y controlar las actividades, para asi poder alcanzar las metas en un tiempo
determinado, a fin de tomar decisiones pertinentes, que permitan potencializar la empresa en
el mercado de productos alimenticios.

Ademas, el presente trabajo de investigacion tributa a los lineamientos de la Universidad
Metropolitana del Ecuador con el tema “Disefio de un plan estratégico para el mejoramiento
de la gestion administrativa de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda. del Distrito Metropolitano de
Quito; el mismo contribuye, a la linea de investigacion de la escuela de Gestion Empresarial
Emprendimiento, Productividad y Competitividad, y al programa de investigacion cientifica y
de formacion para las Pymes. De igual manera, tributa a la linea de investigacion de la
universidad Metropolitana del Ecuador que apuntala a la transformacion de la matriz
productiva, en la zona 9 y en la zona de impacto 2, cumpliendo con los objetivos del Plan
Nacional de Desarrollo 2017-2021, en su objetivo 5, Impulsar la productividad para el

crecimiento econdmico sustentable de manera redistributiva y solidaria.



Tabla 1 Justificacién
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Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe



SITUACION PROBLEMATICA

En la actualidad, la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., ha venido presentando innumerables
inconvenientes debido al inexistente control de las actividades desempefiadas por parte de los
colaboradores, ya que no se encontrarian cumpliendo con las ventas estipuladas, manteniendo
un nivel, el mismo que no le ha permitido a la empresa crecer en el mercado, lo que esta
provocando que pierda el rumbo deseado. Esto se vendria dando, debido al desconocimiento
de planificacion estratégica por parte de sus propietarios que no han podido identificar de
manera apropiada sus debilidades y amenazas y aprovechado sus fortalezas y oportunidades,
estableciendo estrategias ligadas a su experiencia, lo que ha provocado que no se cumplan los
objetivos deseados.

En la Empresa “Pronacnor. Cia. Ltda.” Se ha podido detectar y determinar la siguiente situacion

problemética dentro de la empresa.

Graéfico 1 Arbol de Problemas

Incumpliendo de los objetivos Baja competitividad

Limitado crecimiento en ventas de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., del Distrito

Metropolitano de Quito

Minima formacion del personal Administracion Inapropiada

directivo en Planificacion estratégica empirica filosofia empresarial

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Formulacién del Problema

¢Cémo ayudara la implementacién de un plan estratégico, al crecimiento en ventas de la

empresa Pronacnor. Cia. Ltda. ?



Delimitacion
Delimitacion Espacial

El area geogréfica definida para el estudio es la Provincia de Pichincha, Distrito Metropolitano

de Quito sector norte.

Delimitacion Temporal

El plan estratégico se encuentra delimitado en el primer trimestre del 2019, con un andlisis de
5 afios como tiempo del proyecto, hasta el afio 2023.

DETERMINACION DEL OBJETO DE ESTUDIO.

En la presente investigacion se procura realizar un plan estratégico a la empresa Pronacnor.
Cia. Ltda., para mejorar las ventas de sus productos, mediante un anélisis interno y externos
que permita a sus propietarios tomar las decisiones pertinentes para generar asi una mayor

competitividad con relacion a su competencia.
OBJETIVOS

Objetivo General.

> Disefiar un plan estratégico para la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., del Distrito

Metropolitano de Quito, que le permita mejorar las ventas en el mercado.

Objetivos Especificos

» Diagnosticar el estado actual de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., mediante un
analisis externo e interno.

» Disefiar el direccionamiento estratégico para la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.,
mediante la utilizacién de herramientas gerenciales.

» Monitorear el plan estratégico con su respectivo control.



MARCO TEORICO CONCEPTUAL DE LA INVESTIGACION

Antecedentes de investigacion

El presente trabajo de investigacion se lo realiza con fuentes fiables, partiendo de la misma
Universidad Metropolitana del Ecuador, en vista que se ha tomado en cuenta el trabajo de la
Sefiorita Carla Tapia, que si bien su tesis no es del area de alimentos, permite conocer de mejor
manera la elaboracion de una Planificacion Estratégica. Sumado a ello se encuentran dos tesis
de otras instituciones que permitirdn ir fortaleciendo los conocimientos: la primera tesis se
relaciona con el tema de esta investigacion, al encontrarse enfocada al fortalecimiento de los
productos alimenticios y la segunda tesis busca mejorar la gestion de la empresa, trabajos que

ayudaran.

Para (Narvéaez Cansifia, 2017); en su tema, plan estratégico enfocado al fortalecimiento del
Comercio de productos alimenticios para el mercado Ifiaquito y su objetivo general el cual es
“Formular un Plan Estratégico de fortalecimiento del comercio de productos alimenticios para

el Mercado de Ifiaquito”.

A demas para (Narvéez Cansifia, 2017, pag. 120), sus conclusiones son:

Con la formulacion del plan estratégico para el fortalecimiento del comercio de productos
alimenticios en el Mercado Ifiaquito se espera incrementar los ingresos en un 31,25% de sus
productos y servicios de manera gque sean competitivos y reconocidos dentro del mercado.
Ademas con el plan estratégico se busca una mejora de las acciones desarrolladas por los
comerciantes, mejor entrega de los servicios y productos entregados a los consumidores.

En el diagndstico estratégico situacional del Mercado Ifiaquito se realiz6 el anlisis interno y
externo identificando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que sirvieron de
base para la construccién de la matriz de estrategias FODA, promoviendo una adecuada
organizacion y gestion en directivos y comerciantes del Mercado Ifiaquito que impulsen una
mejor comercializacién de los productos alimenticios que se expenden, de acuerdo a los
requerimientos de los consumidores motivando que las ganancias mensuales se incrementen en
31,25%, es decir un valor estimado de ingresos promedios mensuales de 2.232 ddlares, superior
al promedio registrado anterior a la aplicacion del plan.

En la determinacion del direccionamiento estratégico tiene como base 7 principios y 7 valores,

la mision fue construida de acuerdo al servicio que se presenta en la actualidad y la vision



teniendo en cuenta los servicios a los cuales se quiere llegar a brindar con la aplicacién del plan
estratégico. Cabe sefialar también se estructuro 8 objetivos estratégicos, 9 estrategias, 8 politicas
y 7 planes a ser desarrollados, teniendo presente cuatro perspectivas, la financiera, cliente,
procesos internos, aprendizaje y conocimiento.

Entre las estrategias principales se encuentran:

Capacitacion a comerciantes del mercado Ifiaquito en el tema de preparacion y manipulacion
de alimentos.

Realizacién de promociones de los productos que se comercializa en el Mercado Ifaquito.
Realizacién de campafia publicitaria acerca de los servicios y productos que se comercializan.
Realizar asambleas de trabajo conjunto y mancomunado entre comerciantes y autoridades.
Realizacién de cronogramas de actividades e incorporacion de tecnologia.

En la estructuracion del presupuesto se considera informacion de ingresos y egresos generados
en el Mercado Ifaquito observando que no existe una diferencia grande. El analisis del
Beneficio Costo sefiala que se tiene 1,14 de ingresos para cubrir un dolar de gastos, por lo tanto

se va a tener recurso para lograr realizar los planes. (Narvaez Cansifia, 2017, pag. 120)

Para (Duran Rios & Vaca Gusman, 2014) menciona, en su tema Disefio de un plan estratégico
para mejorar la gestion de la empresa FRANKIMPORT CIA. LTDA, Quito, su objetivo general
el cual es, “Disefiar un Plan Estratégico para la empresa que permita el mejoramiento y
desarrollo de su estructura, mediante la optimizacion de sus recursos y participacion de los

miembros de la empresa.”

A demas para (Duran Rios & Vaca Gusman, 2014, pag. 130), sus conclusiones son:

En la actualidad con la continua competencia las organizaciones no debe reaccionar de forma
reactiva ante los acontecimientos sino mas bien debe ser proactivas ante los hechos y disefiar
planes estratégicos que les ayuden a la lograr sus objetivos.

La implementacion de la planificacion estratégica permite mantener o mejorar la posicién de
las empresas en el mercado.

El disefio del Plan Estratégico para la empresa FRANKIMPORT Cia. Ltda., ha sido elaborado
con la finalidad de brindar un aporte que beneficie al desarrollo y mejoramiento de su gestion.
FRANKIMPORT Cia. Ltda. Con 39 afios de experiencia ha logrado proveer ropa de trabajo-
uniformes, calzado de seguridad industrial e implementos de seguridad a grandes empresas del
Ecuador tanto puablicas como privadas, tales como: Conducto Ecuador, Caminosca,
Farmaenlace, Ingenio Azucarero Valdez, Operaciones Rio Napo, Ministerio de Recursos No

Renovables, entre otras.



Mediante la encuesta No. 1 cuyo objetivo fue determinar si la cultura organizacional fue
difundida, se pudo observar que a pesar de que actualmente la empresa posea una mision, vision
y valores definidos, aquellos no han sido transmitidos plenamente a todo el personal, ademas
no son el resultado de procesos participativos, constituyéndose en un punto débil para la
empresa.

Factores como el crecimiento del PIB, tasas de interés activa estable, posible estabilidad politica
y regulaciones laborales en materia de seguridad y proteccion constituyeron las principales
oportunidades arrojadas del analisis del macro entorno.

Asimismo, entre las amenazas del analisis del macro entorno, estuvieron las politicas de
restriccion a las importaciones, la inflacion y la corrupcion.

La empresa gracias a su trayectoria es considerada tanto por clientes como por proveedores
como una buena organizacion para realizar negocios.

Para los clientes la calidad, durabilidad, cumplimiento de especificaciones técnicas y precios
son factores importantes al adquirir los productos.

Mediante la encuesta No. 2 en donde uno de los objetivos fue observar como percibe el
trabajador la empresa, se determind que:

No todos los miembros de la empresa conocen los nuevos productos que ofrecen.

No todos los departamentos cuentan con manuales de procedimientos.

Existe un alto porcentaje de cooperacién entre los miembros de la empresa.

Después de realizar el analisis de la Matriz de Perfil Competitivo se concluyd que la
competencia es atractiva y que el factor critico de mayor fortaleza es la calidad de sus productos,
convirtiéndose en una oportunidad para la empresa.

Con la definicion del Direccionamiento Estratégico se establecieron las acciones estratégicas
que debera ejecutar la organizacién para alcanzar los objetivos propuestos, aprovechando las
oportunidades y apoyandose en sus fortalezas a fin de generar valor a la empresa.

Entre las estrategias principales se encuentran

Desarrollar un plan de marketing para incrementar las ventas y crear lealtad en el cliente.
Disefar sistemas de evaluacién, incentivos y compensacién para los empleados con el fin de
mantener la cooperacién y motivacion.

Establecer un plan de capacitacién para los empleados.

Fortalecer la calidad de los productos.

Elaborar un plan de incentivos para los clientes.

Difusion, capacitacion e implementacion del Plan estratégico.

Disefiar un modelo de gestion por procesos

Fortalecer el equipo de ventas.

Desarrollar un plan para mejorar la atencion al cliente.

Efectuar presupuestos anuales de ingresos y gastos.



La elaboracién del Mapa Estratégico es una representacion de la realidad, facilita la
visualizacion de la organizacion, indicando donde esta, hacia dénde quiere ir; y, como lo quiere
lograr.

La realizacion del Plan Estratégico, Tactico y Operativo describe claramente en el largo,
mediano y corto plazo las acciones estratégicas que se van a realizar para alcanzar la vision

propuesta en cinco afios. (Durén Rios & Vaca Gusman, 2014, pag. 130)

Segun (Tapia Erazo, 2018), aporta con su tema modelo de planificacion estratégica, para la
Fabrica de Pinturas Pintarez S.A, en la ciudad de Quito, su objetivo general el cual es “Elaborar
un modelo de planificacién estratégica Prospectivo - participativo, mediante un diagndstico
situacional y el desarrollo del direccionamiento estratégico con su monitoreo para la

competitividad de la “Fabrica de pinturas Pintarez S.A, en el Distrito Metropolitano de Quito.”

A demas para, (Tapia Erazo, 2018, pag. 109), sus conclusiones son:

Una vez realizado el analisis macro situacional a la Fabrica de pinturas Pintarez S.A., se
lograron determinar los factores que aportan o intervienen con la industria en el mercado,
debido a que los cambios econdmicos en los Gltimos tiempos han afectado a varios sectores
productivos, por lo cual se realiz6 un analisis en base a datos cuantitativos que generen una
ventaja competitiva para la empresa.

La empresa no dispone de recursos econdmicos, por tal razén las estrategias fueron
desarrolladas de acuerdo con las necesidades de la empresa, a fin de contrarrestar riesgos y
potencializar la productividad a través de un plan estratégico que le ayude a generar la
competitividad que persigue. Entre las estrategias principales se encuentran

Investigar y desarrollar productos altamente competitivos.

Contar con un plan de mantenimiento preventivo de insumos y equipos para los trabajadores.
Solicitar crédito financiero para investigacion y desarrollo de productos innovadores.
Implementar una planificacién estratégica.

Otorgar incentivos a los trabajadores por metas cumplidas.

Elaborar un catalogo con los productos de comercializacién.

Promover una comunicacion efectiva con los trabajadores.

La evaluacion de las estrategias a través del Balanced Scorecard, permite una eficiente toma de
decisiones, porque a través de ella se conocera el impacto que tiene la empresa en el mercado.
(Tapia Erazo, 2018, pag. 109)
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Fundamentacién contextual

La presente investigacion se lo realiza con fuentes fiables, de articulos de revistas en donde se

observa la importancia y el crecimiento de la industria alimenticia, y la competitividad en el

mercado de productos carnicos.

Segun (Revista Ekos, 2018), en su articulo, La evolucion del sector depende de la demanda

interna y de las medidas de comercio exterior manifiesta;
Esta industria se lleva el mayor peso dentro de la manufactura (38%) y se debe a que Ecuador
genera variedad de alimentos y ha desarrollado una industria en esta rama. En parte se importan
insumos y también bienes de capital, lo que hace que su evolucién también dependa de la de la
demanda interna y de las medidas de comercio exterior que se hayan adoptado. A pesar de que
este sector ha tenido todos los afios tasas de crecimiento positivas dentro del periodo analizado,
los afios con variaciones mas bajas fueron 2009, 2015 y 2016 con variaciones de 0,4%, 0,4% y
0,2%, respectivamente. De igual forma, el nivel de consumo incide en estos resultados, al igual
que el acceso a mercados externos.
Para 2017 y 2018, las proyecciones oficiales mantienen su posicion de crecimiento en la
economia, las tasas proyectadas son: 4,4% y 5%. En este escenario, este sector ha incrementado
su participacion en el PIB, pasé de 4,7% en 2008 a 6,1% en 2016 (ademas de una estimacidn
de 6,7% para 2018), en lo que a su composicion se refiere, la produccién mas grande de
alimentos es la de procesamiento y conservacion de pescado, camarones y otras especies
acuaticas (peso del 27%, con una importante orientacion exportadora.
La segunda actividad mas destacada es la de productos carnicos, con un peso de 14% en el total
de alimentos, debido al importante consumo de los hogares. Otra produccion gue también ha
tenido un buen desempefio, tanto por el trabajo que se ha realizado en las producciones como
por su acceso a mercados externos, es la de grasas y aceites, con el 10%. Por otro lado, la
produccion de bebidas -ofrece variedad- tiene un peso del 15% dentro de este segmento.
(Revista Ekos, 2018)

Para (Revista Lideres, 2018) en su articulo, La competitividad es el reto para el sector avicola

menciona;
La competitividad y mantener los mismos volimenes de produccion similares a los del 2017 y
2018 son los desafios que tiene que enfrentar el sector avicola en este 2019. El afio pasado esta
actividad productiva se vio afectada por las devaluaciones de las monedas de los vecinos Per(
y Colombia. Ademads, el precio nacional del maiz, que este afio estd a USD 14,90 por quintal,
sigue siendo mas alto que el valor internacional, con el que trabaja Colombia, por ejemplo a un
valor entre USD 11y 12. Estos precios limitan la competitividad del pais, segin la Corporacion

Nacional de Avicultores del Ecuador (Conave).



11

A estos factores se suma el desafio de continuar con los mismos indicadores de crecimiento de
la produccion avicola, que anualmente es de 220 millones de pollos, frente a proyecciones de
una posible reduccion del consumo derivada de la crisis econdmica. Aunque el gremio no
precisa a cuanto descenderia el decrecimiento en el consumo de aves, sefiala que en un escenario
en el que el ecuatoriano tendria menos poder adquisitivo, se prevé la compra de productos de
menor precio y menor valor nutricional.

El gremio todavia no presenta el balance general de la produccion correspondiente al afio
pasado. Sin embargo, la actividad avicola en los ultimos 25 afios registr6 un crecimiento de
400%. Victor Calahorrano, gerente de Marketing y Compras de la empresa Avicola Fernandez,
ubicada en Guayaquil, menciona que en su portafolio también se incluye a la produccién
porcina. Pero el sector avicola se lleva la mayor parte del pastel con un 60%. En el segundo
semestre del 2015 se evidencid una sobreoferta de pollos del 25% a escala nacional, menciona
Calahorrano. Esto, debido a la recesion que atraviesa el pais, lo que afecté al consumo de pollo
en los hogares, desde septiembre pasado. Pese a este escenario, Avicola Fernandez logr6 un
crecimiento del 8%, en el 2017. Ademas Avicola Fernandez se enfocé en la distribucion a sus
clientes corporativos, como cadenas de hoteles, entre otros. En este afio, la firma trabajara en
las adecuaciones tecnolégicas para sus 20 granjas. Lo que forma parte de sus estandares de
calidad y buenas practicas de manufactura (BPM), dice Calahorrano. Para Bioalimentar,
empresa localizada en Ambato, en cambio, el afio pasado dej6 un decrecimiento en nimero de
aves del 5,79%. EIl contrabando, pese a los esfuerzos de las autoridades por controlarlo, sigue
siendo un dolor de cabeza; ademas, de las devaluaciones de monedas externas como el peso de
Colombia. Este afio, ofertard nuevas presentaciones del pavo entero y por presas. Este
mecanismo le ayudara a tener un crecimiento sostenible. Para otras firmas como Pronaca, el
principal reto serd incrementar su produccion e innovacion en su portafolio de alimentos. Ese
objetivo va de la mano con la mision corporativa de ofrecer buena alimentacién, con productos

sanos, sefialan sus ejecutivos. (Revista Lideres, 2018)

Fundamentacién Legal

El presente trabajo se apoya en el Plan Nacional de Desarrollo (Ecuador, Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, Senplades., 2017), en su objetivo 5.

Objetivo 5 “Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria”, con sus politicas.
5.1 Generar trabajo y empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las infraestructuras

construidas y las capacidades instaladas.
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5.2 Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos nacionales, como
también la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para generar valor agregado y
procesos de industrializacion en los sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda
nacional y de exportacion.
5.4 Incrementar la productividad y generacién de valor agregado creando incentivos
diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y diversificar la oferta
exportable de manera estratégica.
5.5 Diversificar la produccion nacional con pertinencia territorial, aprovechando las ventajas
competitivas, comparativas y las oportunidades identificadas en el mercado interno y externo,
para lograr un crecimiento econdmico sostenible y sustentable.
5.8 Fomentar la produccion nacional con responsabilidad social y ambiental, potenciando el
manejo eficiente de los recursos naturales y el uso de tecnologias duraderas y ambientalmente
limpias, para garantizar el abastecimiento de bienes y servicios de calidad.
5.10 Fortalecer e incrementar la eficiencia de las empresas publicas para la provision de bienes
y servicios de calidad, el aprovechamiento responsable de los recursos naturales, la
dinamizacion de la economia, y la intervencion estratégica en mercados, maximizando su
rentabilidad econdmica y social. (Ecuador, Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
Senplades., 2017)
Conjuntamente, esta investigacion se sustenta legalmente en el Cddigo organico de la
produccién, comercio e inversiones (Ecuador, Asamblea Nacional , 2010), especificamente en

los numerales de su articulo 4, presentados a continuacion.

Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

a) Transformar la Matriz Productiva, para que ésta sea de mayor valor agregado, potenciadora
de servicios, basada en el conocimiento y la innovacién; asi como ambientalmente
sostenible y eco eficiente;

b) Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en las micro,
pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y solidaria;

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 innovacion y el emprendimiento, para que 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;
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f) Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacion a acceder, usar y disfrutar de bienes
y servicios en condiciones de equidad, dptima 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 que los resultados de la transformacién sean apropiados por todos;

j) Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la
insercion y promocién de su oferta productiva estratégicamente en el mundo, de
conformidad con la Constitucion y la ley;

k) Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado transparente.
(Ecuador, Asamblea Nacional , 2010)

Ademas se encuentra enmarcada en el Reglamento de Registro y Control Sanitario de alimentos

procesados, en sus articulos:

Art. 3.- El Ministerio de Salud Publica, a través de la Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria - ARCSA, es la entidad encargada de otorgar, suspender, cancelar o
reinscribir el Certificado de Registro Sanitario de los alimentos procesados. La suspension o
cancelacion del Registro Sanitario se la ejecutara luego del proceso sanitario especial
correspondiente.

Art. 4.- El Registro Sanitario de alimentos procesados se concedera previo el cumplimiento de
los requisitos que se exijan para el efecto, los cuales se verificaran en controles posteriores.
Art. 7.- (Sustituido por el Art. 1 del Acdo. 00005179, R.O. 369, 6-X1-2014).- Los titulares del
Registro Sanitario de los productos registrados deben disponer en sus establecimientos de la
siguiente documentacion:

a) Las especificaciones quimicas, fisico-quimicas y microbioldgicas del alimento procesado, en
documento original, con nombre, firma y cargo del técnico responsable del andlisis.

b) La ficha de estabilidad del alimento procesado, en documento original, con nombre, firma y
cargo del técnico responsable del estudio, sefialando las condiciones de humedad y temperatura
correspondiente a la Zona Climatica IV. Para productos que requieran refrigeracion o
congelacion, determinar la temperatura correspondiente con los estudios de estabilidad
pertinentes. Esta documentacion serd solicitada por la Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria-ARCSA durante el control posterior. (Ecuador, Direccién Nacional de
Control Sanitario, 2014)
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Fundamentacion Tedrica.

La presente investigacion se encuentra enmarcada en diversos conceptos, de diferentes autores

que permitiran guiar el trabajo para el desarrollo de un correcto plan estratégico:

Planificacién

“La planificacion es un proceso para la toma de decisiones en cuanto a mantener o transformar
realidades, reflexionando sobre el presente pero con la mirada puesta en el futuro, usando los

recursos necesarios” (Enrique, Madrofiero, & Morales, 2006, pag. 56)

Planificacion normativa

Para (Zufiiga Blanco, Montaya Maquin, & Cambronero Esquivel, 2007),”La Planificacion
normativa es una serie de reglamentos que se deben cumplir para la planeacion de un objetivo,
es decir, esta basada en una serie de lineamientos acordados por los miembros y terceros

involucrados en el objetivo a realizar.”

Planificacion estratégica

La planeacion estratégica es 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 basicos que a través de planes detallados permiten
la implantacién de objetivos y estrategias que logren el cumplimiento de dichos propdésitos.
(Gallardo Hernandez, 2012, pag. 42)

El conjunto de elementos que permiten alcanzar los objetivos previstos, este documento,
llamado también estrategia deberia incluir objetivos normas medidas de actuacion, planes de
accion, indicadores y responsables. La planificacion es la forma de actuar a partir del estudio

de las diferentes opciones previamente analizadas y valoradas. (Mufiis, 2009, pag. 36)
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Diferencias entre planificacion normativa y estratéegica.

Tabla 2 Diferencias entre planificacion normativa y estratégica

Planificacion normativa Planificacion estratégica
Se basa en respuestas definitivas Se basa en preguntas actualizadas y en
constante formulacion y reformulacion
Debe ser Puede ser hacer
Se piensa en futuro Se construye en futuro
Todo es predecible controlable La realidad no es absolutamente predecible

y controlable
El plan se elabora con cierta periodicidad  El plan esta en constante elaboracion
La clave del éxito es cumplir con los planes La clave del éxito no solo consiste en
establecidos alcanzar los objetivos , sino también de
construir la viabilidad para lograrlos
Procura mantener el equilibrio del sistema  Facilita la generacion de cambios
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Con las definiciones antes sefialadas se puede mencionar que el desarrollo de plan estratégico
para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda; seria de mucha utilidad en vista de que se desarrollaria
una gestion administrativa mas eficiente que permita conocer la situacion actual de la empresa
y a donde desea llegar la misma en un futuro, ya que una planificacion estratégica consta de
distintos elementos que permitirdn alcanzar los objetivos planteados por parte de la
organizacion, como son estrategias, responsables, indicadores, politicas, plazos , programas,

proyectos, costos lo que permitira tener una organizacién competitiva.

Tipos de planes

Los planes estratégicos: son planes que se aplican a toda la organizacion, fijan sus metas
generales y tratan de posicionarla en su contexto. Los planes estratégicos abarcan un plazo
mayor y tienen un panorama mas amplio de la organizacion. Los planes estratégicos también
incluyen la formulacién de metas.

Planes operativos: son los planes que especifican los detalles de como van a alcanzarse las
metas generales. Los planes operativos definen las maneras de alcanzar las metas. Asimismo,
los planes operativos comprenden periodos mas breves, de meses, semanas o dias. (Robbins &
Coulter, 2005, pag. 162)
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Grafico 2 Tipos de planes

Tipos de planes
~ ~ —
Linea estratégica Plazo Especificidad Frecuencia
Estratégicos |__ Largoplazo | | Direccionales | | Unicos
Operativos | Cortoplazo |_| Especificos | | Permanentes

Fuente: (Robbins & Coulter, 2005)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Al conocer de mejor manera los tipos de planes por parte de los autores Robbins y Coulter, se
puede decir que el presente trabajo de titulacion se encuentra relacionado con estos dos tipos,
pues se desarrollara un plan estratégico que abarque a toda la organizacion, a largo plazo y
contara con planes operativos, los mismos que seran a corto plazo, lo que permitiraa la empresa

ir alcanzando los objetivos planteados.

Analisis interno y externo
Analisis del Entorno Externo

El analisis del entorno externo consiste en identificar las oportunidades y amenazas estratégicas
en el ambiente operativo de la organizacion. Las amenazas y las oportunidades estan, en gran
medida, fuera del control de una organizacion cualquiera, de ahi el término externas. (Gallardo
Herndndez, 2012, pag. 114)

Andlisis Pest

“Consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera de control de

la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro.” (Martinez Pedros & Milla
Gutiérrez, 2012, pag. 34)



17

Grafico 3 Andlisis del entorno PEST

Factores
Sociales.

Fuente: (Martinez Pedrés & Milla Gutiérrez, 2012)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

5 fuerzas de PORTER

Es una herramienta fundamental a la hora de comprender la estructura competitiva de una
industria. Esta herramienta de analisis simple y eficaz permite identificar la competencia en el
mas amplio sentido de la palabra de una empresa, asi como entender en qué medida ésta es

susceptible de reducir su capacidad de generar beneficio. (Michaux, 2008, pag. 78)

Grafico 4 Cinco Fuerzas de Michael Porter

Entrada
potencial de
nuevos
competidores

Fuente: (Porter M., 1985)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Matriz de factores externos (EFE)

Para (David, 2013, pag. 80), La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) “permite que
los estrategas resuman y evallen informacion econdmica, social, cultural, demogréfica,

ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva.”

El andlisis externo de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., es fundamental, en vista de que se
analizan factores que no se pueden controlar, pero que afectan de manera directa a la
organizacion, por lo cual el andlisis del entorno externo mediante distintas herramientas como
el analisis PEST, permitira analizar lo politico, econdémico, social y tecnolégico, que afecte o
favorezca al giro del negocio.

Otra herramienta a utilizar son las cinco fuerzas de Porter donde permitira a la empresa conocer
cdmo se encuentra su competencia, la entrada de nuevos competidores en el mercado
alimenticio, los productos sustitutos que pueden afectar con las ventas, el poder de negociacion
con los clientes y con los proveedores, para asi conocer sus oportunidades y amenazas.

La matriz EFE permitird ubicar los factores externos claves de la empresa Pronacnor. Cia.
Ltda., la cual se le da un peso a cada uno de los factores, para despues proceder a calificar
acorde a las oportunidades y amenazas con las que cuenta la empresa y asi obtener un resultado
ponderado que permita conocer cOmo se encuentra Pronacnor. Cia. Ltda., con respecto a los

factores maro y micro que pueden afectar o favorecer a la misma.

Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz de perfil competitivo (MPC) “identifica los principales competidores de la compaiiia,
asi como sus fortalezas y debilidades particulares en relacion con la posicion estratégica de una

firma muestra.” (David, 2013, pag. 83)

Esta matriz ayudara a la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., en el analisis y comparacion de los
factores de éxito con la competencia, lo cual permitira conocer donde la empresa esta teniendo
falencias para tomar medidas de mejora que le permitan obtener una ventaja con relacion a su

competencia.
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Andlisis del Entorno Interno

El analisis 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 administracion estratégica. (Gallardo
Hernandez, 2012, pag. 96)

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 constituye la

base para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas. (David, 2013, pag. 122)

El analisis interno de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., es fundamental para obtener las
fortalezas y debilidades de la misma, donde a través de encuestas, se conocera el estado actual
de la organizacion, para posterior a ello buscar estrategias para mejorar.

La matriz EFI permitira ubicar los factores internos claves de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.,
en la cual se le da un peso a cada uno de los factores, para después proceder a calificar acorde
a las fortalezas y debilidades con las que cuenta la empresa, con la obtencién de un resultado

ponderado que permita conocer como se encuentra Pronacnor. Cia. Ltda.

Matriz FODA

Una de las creencias mas extendidas en el &mbito empresarial es que la matriz FODA (acrénimo
de las palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se realiza a partir de una
lluvia de ideas, sin embargo esto no es asi. La matriz FODA es el resultado de una sintesis de
los analisis de entorno interno y externo de la organizacion. Esta sintesis representa un esfuerzo
para examinar la interaccion entre las caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el

cual éste se desenvuelve. (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 135)

La herramienta FODA es fundamental para la empresa, en vista de que se relacionaran las
fortalezas y debilidades con las oportunidades y amenazas para desarrollar las estrategias que

permitan a la organizacion ser mas competitiva en la industria alimenticia.
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Estrategias

Las estrategias a disefiar se encuentran orientadas en los siguientes tipos definidos por libros
de, David, 2013 y Michael Porter.

Estrategias de competitividad

“La estrategia competitiva consiste en ser diferente y elegir deliberadamente un conjunto de

actividades que permitan crear una combinacion unica de valor” (Porter M. E., 1980, pég. 55)

Con este tipo de estrategias lo que busca alcanzar es la ventaja competitiva con respecto a su
competencia, para asi lograr una mejor posicién con respecto a sus competidores, para asi
obtener una mayor rentabilidad. Por lo que Michael Porter define tres estrategias genéricas para

obtener una ventaja competitiva.

Liderazgo en costos globales:

El liderazgo en costes se basa en vender los productos o servicios a un precio inferior al de la
competencia. EI producto o servicio no necesita ser el mejor, solo tener una calidad aceptable.
Se dirige a los consumidores orientados al precio, por definicién, solo puede alcanzarla una
empresa de cada sector. Se basa en la creacion de economias de escala en todos los pasos del
proceso empresarial, por ello, solo tiene sentido en los mercados suficientemente grandes.
(Porter M. E., 1980, pag. 35)

Diferenciacion

La segunda estrategia genérica diferencia el producto o servicio que se ofrece, creando asi algo
gue en la industria entera se percibe como Unico. Las formas en gue se logra son muy diversas:
el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, las caracteristicas, el servicio al cliente, redes de
distribucién u otras dimensiones. Conviene precisar que la estrategia de diferenciacion no sélo
permite prescindir de los costos, sino que constituye el principal objetivo. (Porter M. E., 1980,
pag. 37)

Enfoque o concentracion

El enfoque se centra en un grupo de compradores, en un segmento de la linea de productos o
en un mercado geogréafico; igual que la diferenciacion, adopta multitud de modalidades. En
contraste con los costos bajos y la diferenciacion, estrategias que buscan alcanzar sus objetivos
en toda la industria, ésta procura ante todo dar un servicio excelente a un mercado particular;

disefia las estrategias funcionales teniendo presente lo anterior. (Porter M. E., 1980, pag. 38)
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Luego de conocer las tres estrategis genericas para obtener una ventaja competitiva en mercado
en el cual se desenvuelve Pronacnor.Cia.Ltda la estartegia de liderazgo en costo es la indicada
en vista que la empresa cuenta con la experiencia necesaria y la capacidad de poder reducir los
precios de sus productoa a fin de poder colocar barreras de entra y asi obtener mayor
rentabildad.

Estrategias alternativas

Tabla 3 Estrategias alternativas

Estrategia Definicion

Integracion hacia adelante Apropiarse de los distribuidores o
vendedores al detalle, o incrementar el
control sobre ellos.

Integracion hacia atras Buscar apropiarse de los proveedores de una
empresa 0 aumentar el control sobre los
mismos.

Integracién horizontal Buscar apropiarse de los competidores o
aumentar el control sobre los mismos.

Penetracion en el mercado Buscar una mayor participacion de mercado

para los productos o servicios presentes en
los mercados actuales a través de mayores
esfuerzos de marketing.

Desarrollo de mercado Introducir los productos o servicios presentes
en una nueva area geografica.
Desarrollo de producto Buscar aumentar las ventas a través de la

mejora de los productos o servicios presentes
0 el desarrollo de nuevos.

Diversificacion relacionada Agregar productos o servicios nuevos pero
relacionados con los presentes

Diversificacion no relacionada Agregar productos 0 servicios nuevos no
relacionados con los presentes

Recorte de gastos Reorganizar a traves de la reduccion de

costos y activos, con el propésito de revenir
la caida de las ventas y las utilidades.

Desinversion Venta de una division o de una parte de la
organizacion.
Liquidacién Venta de todos los activos de la empresa, en

partes, por su valor tangible.

Fuente: (David, 2013, pag. 137)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Sin duda al conocer las diferentes estrategias mencionadas por los autores es fundamental para
la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.; aplicar las estrategias que mejor se adapten a las necesidades
que posee la empresa para asi aprovechar las fortalezas y oportunidades y contrarrestar las

debilidades y amenazas.

Estrategias de derivacion de objetivos

Para, (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 183), menciona las siguientes estrategias;

La estrategia DA (Mini-Mini). Es establecer objetivos para minimizar tanto las debilidades
como las amenazas. De hecho, tal organizacion tendria que luchar por su supervivencia o llegar
hasta su liquidacion la posicién DA sera siempre defensiva.

La estrategia DO (Mini-Maxi). Intenta minimizar las debilidades y maximizar las
oportunidades., una organizacién podria identificar oportunidades en el entorno, pero tener
debilidades organizacionales que le eviten aprovechar las ventajas del mercado, por lo que se
deberéa pensar en alternativas para que éstas no representen una barrera a dichas oportunidades.
La posicién DO sera siempre conservadoras.

La estrategia FA (Maxi-Mini). Se basa en que las fortalezas de la organizacion se pueden
utilizar para evitar las amenazas del medio ambiente. Su objetivo es maximizar las primeras
mientras se minimizan las segundas. La posicion FA serd siempre competitiva.

La estrategia FO (Maxi-Maxi). A cualquier organizacion le agradaria estar siempre en la
situacion donde pudiera maximizar tanto sus fortalezas como sus oportunidades, es decir aplicar
siempre la estrategia FO (fortalezas vs oportunidades). Tales organizaciones podrian echar
mano de sus fortalezas utilizando recursos para aprovechar la oportunidad del mercado para sus
productos y servicios. Si tienen debilidades, esas instituciones lucharan para sobreponerlas y
convertirlas en fortalezas. Por lo tanto, los objetivos derivados siempre seran agresivas.
(Gallardo Hernandez, 2012, pag. 183)

Al conocer la relacién entre las fortalezas, debilidades con las oportunidades y amenazas, se
puede orientar el rumbo que pretende seguir la empresa en vista de que pueden ser estrategias
competitivas FA, agresivas FO, defensivas DA o conservadoras DO.

Direccionamiento estratégico

Filosofia empresarial

Segun (Garcia & Casanueva, 2009), define a la filosofia de una empresa como una “entidad

que mediante la organizacién de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros,
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proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los
recursos empleados y la conservacion de unos objetivos determinados.”
Gung Ho
“Describiria una actitud de entusiasmo, energia y dedicacion sin limites frente a una actividad
cualquiera.” (Blanchard, 2004)
Mision
La razon 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 prop6sito que crea compromisos e induce comportamientos.
(Gallardo Hernandez, 2012, pag. 62)

Por lo tanto, la mision es aquello que todos los que integran la empresa u organizacion estan
obligados a realizar en el presente y futuro para hacer realidad la vision del empresario o de los
ejecutivos.

Vision
Para (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 69), la vision es “Es la capacidad de plantear un futuro

posible, basado en los motivos por los cuales se desea dicho futuro.”

Toda estrategia parte de una vision, es decir, de un anhelo, de una concepcion imaginaria de

una empresa que puede ser susceptible de realizarse en el futuro.

Valores

Segun (Gallardo Herndndez, 2012, pag. 72), “El valor es un bien descubierto y elegido en forma

libre y consciente, que busca ser realizado por la persona.”

Principios
Para (David, 2013), “son el conjunto de valores, creencias, normas, que orientan y regulan la

vida de la organizacion.”

Los valores y principios en una empresa son cualidades, orientadas en la conducta de todos los
empleados que sirven para dar una identidad a la empresa, y ayudar a proyectar una imagen

positiva.
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Mapa estratégico

Los mapas estratégicos son una representacion visual de la estrategia de una organizacion
constituyendo las relaciones de causa y efecto entre los objetivos planteados para llevar a cabo
la estrategia empresarial. Esta representacion permite ir aprendiendo sobre los cambios a
medida que se generan, especialmente en situaciones donde hay incertidumbre. (Gallardo
Hernandez, 2012, pag. 352)

Grafico 5 Mapa Estratégico

Un mapa estratégico representa como la organizacion crea valor

Perspectiva

Estrategia de Estrategia de
financiera productividad crecimiento
Mejorar Aumentar i .
J AT Expandir Realizar el
estructura utilizacion de oportunidades de valor al cliente
de precios los recursos ganancias

Perspectiva

[ Precio N Disponibilid ]

clientes . ¥
[ Calidad ] [ Seleccion ] Marca
Atributos de producto y servicio ‘- Imagen
Perspectiva | procesos de Procesos de = Procesos innovaciéon ~ Procesos
gestion de gestion de | ID carterade clientes = regulatorios y
interna operaciones clientes I+D Oportunidades sociales
Distribucion Seleccion Disefio y desarrollo Medio ambiente
Abastecimiento | Capacitacion = Lanzamiento Empleo
Produccion Retencion Comunidad
Crecimiento Seguridad y salud
Perspectiva Cultura  Liderazgo  Alineamiento Trabajo en equipo
o Canital humano
aprendizaje : .
Capital del conocimiento
y crecimiento Canital oraanizacional

Fuente: (Kaplan & Norton, 2004)

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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El mapa estratégico representa como la organizacion crea valor al manejar las cuatro
perspectivas, aprendizaje y crecimiento, interna, clientes y financiera, donde se describen los
objetivos estratégicos e indica de una forma mas clara, las estrategias obtenidas en la matriz
FODA, de tal manera gque se pueda relacionar cada una de estas perspectivas para alcanzar el

objetivo general, su misién y vision.

Plan operativo anual (POA)

Para (Paris Roche, 2005, pag. 115), el plan operativo anual, “es el elemento de unién entre el
nivel estratégico y el nivel operativo. Pretende conseguir nuestros deseos como organizacion a

través de la accion diaria.”

Los planes operativos anuales a desarrollar en la empresa Pronacnor.Cia.Ltda; le permitiran ir
alcanzando los objetivos planteados de manera ordenada y priorizando las necesidades de
mayor relevancia para la empresa, mediante la implementacion de estrategias, indicadores,
programas, proyectos y costos que le permita a la empresa ir mejorando y alcanzando su

mision.

Perspectivas del Balance Scorecard

Como se ha mencionado, el Balanced Scorecard es una herramienta de gestién para la
implementacion de la estrategia de la organizacion. EI modelo se debe considerar como un
instrumento para transformar la vision y estrategia abstractas en indicadores y metas concretas.
Después de la planeacion estratégica, es importante organizar los objetivos en perspectivas que
representen el balance entre las diferentes necesidades de la organizacion e identificar de qué
manera estos objetivos se interrelacionan para alcanzar la visién planteada. La consecuencia

automatica es que las estrategias se orientaran a la vision. (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 264)

La perspectiva financiera

Para (Gallardo Herndndez, 2012, p4g. 267). “La perspectiva financiera pretende mostrar la
manera de maximizar el valor de los propietarios o accionistas. Se trata de medir la creacion

de valor en la organizacidn e incorporar la vision de ellos.”
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La perspectiva del cliente

Como parte del modelo de negocios, se identifica el mercado y el cliente hacia al cual se dirige
el servicio o producto. La perspectiva del cliente es un reflejo del mercado en el que se esta
compitiendo. Brinda informacion importante para generar, adquirir, retener y satisfacer a los
clientes. Permite a los directivos de unidades de negocio articular la estrategia de cliente basada
en el mercado, cuyo resultado proporcionara rendimientos financieros futuros. (Gallardo
Hernandez, 2012, pag. 268)

La perspectiva de procesos internos

Para alcanzar los objetivos de clientes y financieros es necesario realizar con excelencia ciertos
procesos que dan vida a la organizacion. Esta perspectiva es sobre todo un analisis de los
procesos internos e incluye frecuentemente la identificacion de recursos y capacidades que la

propia organizacion necesita mejorar. (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 270)

La perspectiva de aprendizaje y crecimiento

La perspectiva de aprendizaje y crecimiento permite que la organizacion se asegure su
capacidad de renovacion, un requisito previo para una existencia duradera. Es la perspectiva
donde mas tiene que ponerse atencidn, sobre todo si se piensa obtener resultados constantes a

largo plazo. (Gallardo Hernandez, 2012, pag. 271)

Tablero de control

El Cuadro de Mando Integral es un instrumento muy (til para la empresa al complementar los
indicadores de control tradicionales con indicadores financieros y no financieros que miden los
logros estratégicos desde el punto de vista de los clientes, los procesos de negocios, los

accionistas y la innovacién y aprendizaje (Kaplan & Norton, 2004)

El tablero de control o Balanced Scorecard es una herramienta que permitira a la empresa ir
controlando como se encuentra desempefiando la organizacidn, e ir monitoreando que se estén
cumpliendo los objetivos estratégicos planteados con sus respectivos indicadores y con ello

alcanzar una ventaja competitiva en el mercado alimenticio.
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MARCO METODOLOGICO
Enfoque de investigacion mixto

Para (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014); definen al enfoque
mixto como “un proceso que recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en
un mismo estudio o una serie de investigaciones para responder a un planteamiento del

problema.”

Analizando a lo expuesto por el autor mencionado se puede indicar que para la ejecucion de
esta investigacion se utilizard un enfoque mixto, donde se combinen los enfoques cuantitativo
y cualitativo. El enfoque cuantitativo se lo realizara mediante la herramienta de encuestas que
ayudara a levantar informacion del anélisis interno de la organizacion. Mientras que para el
enfoque cualitativo se lo aplica a la hora de observar y analizar las actividades de la empresa
donde se pretende levantar la informacion necesaria mediante entrevistas que permitan realizar

un correcto plan estratégico para generar cambios positivos para Pronacnor. Cia. Ltda.

Metodologia de investigacion

Deductivo - Inductivo

Este es un método de inferencia basada en la lgica y relacionando con el estudio de hechos
particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e inductivo

en sentido contrario (va de la particular a lo general). (Bernal Torres C. A., 2006, pag. 56),

Para el presente trabajo se utilizard el método deductivo, en vista de que se necesita partir de
lo general a lo particular para conocer el entorno del negocio mediante el analisis del macro y
micro entorno y el método inductivo que va de lo particular a lo general. Este se utiliza en las
encuestas realizadas como parte de la investigacion, pues de los criterios particulares se sacan

conclusiones generales para la elaboracion del plan estratégico.

Tipos o niveles de investigacion utilizada

En la presente investigacion se han tomado el siguiente nivel de investigacion:
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Descriptiva

La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho, fendmeno, individuo o
grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de
investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos
se refiere. (Arias, 2012)

Con el concepto analizado se puede decir que en el presente trabajo se utilizara investigacion
descriptiva al momento de la recoleccidn de datos mas relevantes a la hora de realizar el analisis

interno y externo de la empresa.

Recoleccién de datos:
Fuentes Primarias

Para (Bernal Torres, Mtodologia de la investigacion, 2010, pag. 191); las fuentes primarias:
“Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacion directa, es decir, de donde se origina
la informacion. Es también conocida como informacion de primera mano o desde el lugar de

los hechos.”

Se lo aplica a través de encuestas y observacion directa de todo el personal de la empresa
Pronacnor. Cia. Ltda., ya que ellos tienen relacion directa con las actividades de la misma por

lo que nos ayudaran con informacion real.

Fuentes Secundarias.

Segun (Bernal Torres, Mtodologia de la investigacion, 2010, pag. 192); “Son todas aquellas
que ofrecen informacion sobre el tema gue se va a investigar, pero que no son la fuente original

de los hechos o situaciones, sino que sélo los referencia”

Fuentes

» Trabajos asociados al tema de investigacion de planificacion estratégica.

» Libros: Metodologia de la investigacion, Planificacion Estratégica etc.

> Revistas: Lideres y Ekos

» Fuentes electrénicas: Cddigo organico de la produccion, comercio e inversiones

(Asamblea Nacional del Ecuador , 2010), (Secretaria Nacional de Planificacion y
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Desarrollo, Senplades., 2017), Banco central del Ecuador, Instituto nacional de
Estadisticas y Censos(INEC), Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021

» Trabajos de titulacién: Repositorio Universidad Central. Universidad Politécnica
Nacional y Universidad Metropolitana del Ecuador en temas referentes al disefio de

plan estratégico.

Instrumento de investigacion utilizado

El instrumento de investigacion a utilizar corresponde a dos (02) encuestas, para conocer el
analisis interno y lo que piensan los clientes de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., con la
finalidad de determinar las fortalezas, debilidades.

La primera encuesta de caracter interno, la cual se encuentra en el (Anexo 1), se la realizara a
todos los miembros de la organizacion. Consta de veintinueve (29) preguntas relacionadas con
la capacidad directiva, capacidad competitiva, capacidad financiera, capacidad tecnoldgica,
capacidad de talento humano y cultura institucional.

La segunda se la realiza a los clientes de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., la misma que se
encuentra en el (Anexo 2). Consta de seis (6) preguntas, para conocer cOmo se encuentra su

grado de satisfaccion en relacion al servicio prestado y a los productos ofertados.

Poblacidn y la muestra seleccionada
Para el presente trabajo de investigacion se tomara dos muestras:

La primera se va a tomar como poblacion al cien por ciento (100%) de los miembros de la
organizacion para la aplicacion de la encuesta del analisis interno, que permita conocer la
situacion real de la empresa, con los resultados obtenidos se procedera a procesar la
informacion mediante el programa IBM SPSS statistics, para su tabulacion.

N = (85) trabajadores.

Para la segunda, se tomara una muestra de la totalidad de los clientes que adquieren los
productos de la empresa, en vista de que cuenta con 24 vendedores que poseen a su cargo a
aproximadamente 250 clientes cada uno, dando como resultado una poblacion de alrededor de
N= (5500)



Grafico 6 Poblacion y muestra
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Con la obtencion de la totalidad de los clientes que posee la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.,

que son 5500 clientes, se procede a calcular la muestra, la cual es de 359 encuestas a realizar,

que permitiran conocer lo que piensan los clientes del servicio y los productos que oferta

Pronacnor. Cia. Ltda., con los resultados obtenidos de los clientes, se procedera a procesar la

informacion mediante el programa IBM SPSS statistics, para su tabulacion.

Validacion del instrumento utilizado

La validacién de las dos encuestas se la realiza a través del método conocido como el Alfa de

Cronbach, mismo que se utiliza con las varianzas de los items, con 6 expertos los cuales se

pueden apreciar en el (Anexo 3).

Los expertos analizaran y calificaran cada una de las preguntas de la encuesta mediante la

herramienta, la cual consta de una escala de calificacion, siendo 5 el puntaje mas alto y uno el

puntaje mas bajo, segin su criterio de conocimiento, que permita estimar la fiabilidad del

instrumento.
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Segun (Darren & Mallery, 2003), sugieren las siguientes recomendaciones para evaluar los
coeficientes de Alpha de Cronbach:

Alpha de Cronbach >90 es excelente
Alpha de Cronbach >80 es bueno

Alpha de Cronbach > 70 es aceptable
Alpha de Cronbach > 60 es cuestionable
Alpha de Cronbach > 50 es pobre
Alpha de Cronbach < 50 es inaceptable

VALIDACION DE ENCUESTAS

Grafico 7 Aplicacion del Alfa de Cronbach para validar la encuesta de anélisis interno
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Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

El resultado del analisis de Alpha de Cronbach, aplicado para las preguntas de analisis interno

fue excelente, al obtener una valoracion de 97,82%. Para las preguntas al cliente fue una

valoracién de 80% siendo bueno, por lo que las dos encuestas se encuentran aptas para su

aplicacion.
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CAPITULO |
1. DIAGNOSTICAR EL ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA
PRONACNOR. CIA. LTDA., MEDIANTE UN ANALISIS
EXTERNO E INTERNO.

1.1. Introduccién

La empresa Pronacnor. Cia. Ltda., se dedica a la comercializacion y distribucion de productos
alimenticios de la empresa Pronaca S.A, de capital 100% ecuatoriano.

Esta empresa busca satisfacer las necesidades de los clientes a través de servicios de calidad,
basados en tecnologia de punta y un talento humano altamente calificado y con vocacion de
servicio, para de esta forma lograr el cumplimiento de los objetivos planteados con anterioridad
por parte de la organizacion.

En sus instalaciones Pronacnor. Cia. Ltda., cuenta con un total de 85 empleados, siendo asi una
empresa mediana dedicada a la distribucion de todos los productos alimenticios de la empresa

Pronaca, que son:

MR. CHANCHO. MR POLLO FRITZ.

(Pronaca, 2019) (Pronaca, 2019) (Pronaca, 2019)

MR. PAVO. MR. FISH. MR. COOK

e

Tilapia

(Pronaca, 2019) (Pronaca, 2019) (Pronaca, 2019)
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1.2.  Antecedentes

Pronacnor Cia. Ltda., nace de la idea visionaria de dos socios, con el objetivo de ser parte de
la gran red de distribucién de Pronaca S.A.

Pronacnor.Cia.Ltda, inicié sus operaciones como primer distribuidor de este gran proyecto, el
23 de mayo del afio 2000, para después consolidarse como compafiia limitada en julio del 2001.
Sus ventas iniciales fueron de $ 46.000,00 mensuales, logradas con el apoyo de 13
colaboradores.

El portafolio de productos en esa época basicamente lo conformaban los productos: carne de
pollo, carne de cerdo, embutidos.

Este crecimiento se ha logrado gracias al empefio de sus fundadores, el esfuerzo constante y el
trabajo en equipo del personal, en todas las areas de la organizacion. Pronacnor Cia. Ltda.,
opera en el barrio Mena del Hierro, ubicado al noroccidente de la ciudad de Quito. Tiene
asignado gran parte del norte de la ciudad llegando a 5.500 clientes, la gran mayoria de su zona
es urbana.

La empresa Pronacnor.Cia.Ltda, tiene una permanencia de veinte (20) afios, contados a partir
de la fecha de inscripcidn de la escritura en el Registro Mercantil del Canton Quito, pudiendo
ser disuelta o prorrogada de conformidad con lo establecido en los Estatutos y por lo dispuesto

en el Cddigo Civil.

1.3.  Logotipo de la organizacion

Gréfico 9 Logotipo Pronacnor. Cia. Ltda.

pronac @ |
aai¥| Cia. Lida.

distribuidor autorizado de Pronaca

Fuente: (Pronacnor.Cia.Ltda, 2012)
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1.4.  Organigrama de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.

Grafico 10 Organigrama Estructural Pronacnor. Cia. Ltda.

PRONAC @
¥ Cia. Ltda. GERENCIA

distribuidor autorizado de Pronaca

PRESIDENCIA

DEP. CONTABILIDAD DEP. CARTERA DEP. VENTA BODEGA Y DISTRIBUCION
I
I

CONTADOR JEFE DE CARTERA COORDINADORES DE JEFE DE BODEGA COORDINADOR DE

VENTAS LOGISTICA
ASISTENTES AUXILIARES DE VENDEDORES BODEGUERO CHOFERES
CONTABLES CARTERA
FACTURACION

AYUDANTE DE
TRANSPORTE

Fuente: (Pronacnor.Cia.Ltda, 2012)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

La empresa Pronacnor. Cia. Ltda., se encuentra conformada por una gerencia, una presidencia, las cuales estan a cargo de los propietarios de la
misma: el Eco. Silvio Ramos ldrovo y el Sefior Alejandro Jiménez. Igualmente, conforma cuatro departamentos, los cuales son: el de contabilidad,
que se encuentra conformado por 6 personas, el departamento de cartera por 5 personas, el departamento de ventas por 24 personas y el

departamento de bodega y distribucion el cual esta conformado por 48 personas.
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1.5.  Analisis externo

El andlisis externo, también conocido como analisis del entorno, consiste en la identificacion
y evaluacion de acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno de una
empresa y que estan mas alla de su control.

Realizar un anélisis externo en la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., tiene como objetivo detectar
oportunidades que podrian beneficiar a la empresa, y amenazas que podrian perjudicarla, para
asi formular estrategias que le permitan aprovechar las oportunidades, y evitar las amenazas o

en todo caso reducir su efecto.

1.5.1. Macroambiente

En este analisis se evaluard el factor politico, econdmico, social, tecnoldgico, con sus

respectivas variables que ayuden en el desarrollo del trabajo de investigacion.

1.5.2. Factor Politico

A la hora de analizar lo politico se parte del periodo del Economista Rafael Correa Delgado
(2007-2017), donde en dicha década se proyectd una estabilidad economica a través de
reformas constitucionales, al punto de elaborar una nueva constitucion elaborada en 2008
donde en el numeral 2 del articulo 276 de la (Ecuador, Asamblea Constituyente, 2008),
menciona "Construir un sistema econdémico justo, democratico, productivo, solidario y
sostenible, basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios
de produccién y en la generacién de trabajo digno y estable.” Sumado a ello se encuentra el
Plan Nacional del Buen Vivir que en su objetivo 5 sefiala “Impulsar la productividad y
competitividad para el crecimiento econdomico sostenible de manera redistributiva y solidaria”,
con sus politicas.

Para (Serebrenik, 2017), “Cuando en los paises se generan ambientes politicos enardecidos,
derivados de conflictos de intereses entre los distintos gobiernos, se genera un ambiente
negativo para hacer negocios y se frena tanto la inversion nacional como la extranjera.”

En la actualidad, con el cambio de mandato y la llegada al poder por parte del Licenciado Lenin
Moreno, se ha tornado un ambiente hostil en vista de que se han ido revelando actos de
corrupcion por parte de altos funcionarios segun (Constante, 2018) y sumado a esto segun la
revista Vistazo (Teran, 2019). Menciona que a finales del 2018 se anunci6 el alza en el precio

de la gasolina extra y ecopais, de 1,48 ddlares el galén a 1,85 dblares, tornando asi una
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incertidumbre politica para este nuevo afio, por lo que para cualquier empresa el no saber el

rumbo que puede tomar el pais siempre es una amenaza.

1.5.3. Factor Econdémico

Al momento de analizar la situacién econdmica del pais, es preciso el estudio de varios
indicadores macroeconémicos que inciden en la gestion de la empresa y son claves en el

conocimiento de lo que puede afectar o favorecer a Pronacnor. Cia. Ltda.

PIB
Segun (Case & Fair, 2008, pag. 113): “El1 PIB es el valor total en el mercado de la produccion
de un pais. Es el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales generados en

determinado periodo por factores de produccion localizados en el pais.

Tabla 4 PIB 2007-2018

ANO PIB (Millones de PIB (Millones de ddlares Tasa de
dolares) de 2007) variacion
2007 51.007,78 51.007,78 2,19
2008 61.762,64 54.250,41 6,36
2009 62.519,69 54.557,73 0,57
2010 69.555,37 56.481,06 3,53
2011 79.276,66 60.925,06 7,87
2012 87.924,54 64.362,43 5,64
2013 95.129,66 67.546,13 4,95
2014 101.726,33 70.105,36 3,79
2015 99.290,38 70.174,68 0,1
2016 99.937,70 69.314,07 -1,23
2017 104.295,86 70.955,69 2,37
2018 108.398,06 71.932,84 1,38

Fuente: (Ecuador, Banco Central)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Gréfico 11 PIB 2007-2018

PIB 2007-2018
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Como se puede apreciar en los datos presentados, tanto en la Tabla 3, como en el grafico 11,
el PIB ha tenido un decrecimiento a partir del afio 2011, dado por el aumento del nivel de
desempleo, la disminucion del nivel de produccion de bienes y servicios y por ende el poder
adquisitivo de la gente también disminuye. Ya para el afio 2017 Y 2018 se ha incrementado el
PIB, lo que genera mayor riqueza y mayor empleo en la gente, segun el informe del Banco
Central del Ecuador (BCE).

Tabla 5 PIB Sectorial

ANO PIB (Millones PIB (Millones Tasa de

de délares) de ddlares de 2007) variacion
2008 7.447,4 6.634,6 9,2
2009 7.699,2 6.533,6 -1,5
2010 8.601,7 6.867,9 5,1
2011 9.670,4 7.266,0 58
2012 10.739,7 7.510,1 3,4
2013 11.974,3 7.972,2 6,2
2014 13.716,7 8.266,6 37
2015 13.513,0 8.230,4 -0,4
2016 13.592,3 8.016,3 -2,6
2017 13.866,1 8.264,8 31
2018 14.223,4 8.332,6 0.8

Fuente: (Ecuador, Banco Central)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Gréfico 12 PIB Sectorial
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Al analizar el PIB del sector manufacturero se puede apreciar que su tasa de variacion a idos
sufriendo cambios con el paso de los afios, como se puede apreciar en el grafico 12, en el 2009
ha existido un decrecimiento en comparacion al afio 2008, pero para los afios 2010 al 2014 ha
existido un incremento siendo algo pasivo para el sector manufacturero, pero para los afios
2015 y 2016, vuelve a decrecer teniendo tasas de variacion negativas, hasta llegar al 2017 y
2018 donde vuelve a existir un incremento, esto representa una oportunidad para las empresas
que pertenecen a este sector, ya que quiere decir que las personas tienden a consumir mas, es
decir, existe mayor actividad econdmica del sector.

En relacion con el Producto Interno Bruto (PIB), el sector de alimentos y bebidas se encuentra
dentro de la industria manufacturera, que representa para el afio 2017 un (38%) siendo el de
mayor peso segun (Revista Ekos, 2018). A pesar de que este sector ha tenido todos los afios
tasas de crecimiento positivas dentro del periodo analizado, los afios con variaciones mas bajas
fueron 2009, 2015 y 2016 con variaciones negativas, pero en 2017 la tasa de variacion fue

positiva y para el 2018, disminuye la tasa de variacion de 3,1% a 0,8%.
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Inflacién

Segun (Case & Fair, 2008), la inflacion “es un incremento del nivel general de precios. Ocurre
cuando muchos precios suben al mismo tiempo. Para medir la inflacién, se toman muchos

bienes y servicios y se calculan las alzas promedio en cierto periodo”

Tabla 6 Inflacion Anual

Periodo Inflacion Anual

2010 3,33
2011 541
2012 4,16
2013 2,7

2014 3,67
2015 3,38
2016 1,12
2017 -0,20
2018 0,27

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Grafico 13 Inflacién Anual
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Se puede observar que con respecto a la inflacién existe una disminucidn significativa, ya que
en el afio 2017 se produce una deflacion, pero al cierre del 2018 atraviesa una inflacion de
0,27%. Si bien la inflacién no es muy significativa, para Pronacnor. Cia. Ltda., podria ser una
amenaza, en vista de que los precios suben y por ende la adquisicion de los productos tienden

a disminuir.
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Segun (Ecuador, Banco Central , 2016), “es la diferencia de la tasa de interés que pagan los

bonos denominados en délares, emitidos por paises en desarrollo y la de los Bonos del Tesoro

de Estados Unidos, que se consideran libres de riesgo.”

Tabla 7 Riesgo Pais

Afo Meses Promedio
2018 enero 442
febrero 490
marzo 544
abril 667
mayo 671
junio 761
julio 603
agosto 725
septiembre 622
octubre 722
noviembre 740
diciembre 826
2019 enero 690
febrero 589

Fuente: (Ecuador, Banco Central , 2019)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Se puede apreciar que en el afio 2018 se tuvo un elevado riesgo pais, pero ya en los primeros
meses del 2019 el resultado de este indicador ha sido decreciente. Es decir, aunque este valor
sea bajo, en relacion a otros paises, el Ecuador ain no genera confianza para inversiones
extranjeras, siendo esto una amenaza, ya que si se diera el caso de que la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda, requiera de alguna inversion para solventar algin costo o gasto, va a ser

dificil que lo consiga, ya que es muy alto el valor de riesgo pais del Gltimo afio.

Tasa de interés

Segun (Falconi, 2017) la tasa de interés “es el precio del dinero en el mercado financiero. Al
igual que el precio de cualquier producto, cuando hay mas liquidez en el mercado la tasa de

referencia del mercado baja y cuando hay escasez sube.”

Tasa de Interés Activa
De acuerdo a (Churién, 2001), la tasa de interes activa, “eS la que se cobra por otorgar un

prestamo por ejemplo la tasa que cobra un banco a una empresa por un credito.”
Tasa de Interés Pasiva
De acuerdo a (Churion, 2001), la tasa de interés pasiva “se trata de lo que pagan los bancos por

cuentas de ahorro o deposito .”

Tabla 8 Tasas de Interés

Periodo |Pasiva|Activa| Periodo [Pasiva|Activa| Periodo [Pasiva|Activa| Periodo |PasivalActiva
Enero| 5,22| 7,84 Enero| 5,62 9,15 Enerqd 5,08 8,02 Enero| 4,98 7,72
Febre| 5,32 7,41 Febre| 5,83 8,88 Febrel 5,07| 8,25 Febre| 5,06 7,41
Marzd 5,31 7,31 Marzq 5,95/ 8,86 Marzq 4,89| 8,14 Marzo| 4,96| 7,26
Abril | 5,39 8,09 Abril | 5,85 9,03 Abril | 4,81| 8,13 Abril | 4,99 7,63
Mayo| 5,51 8,45 Mayo| 5,47 8,89 Mayo| 4,82 7,37 Mayo| 4,99 6,67

2015 Junio| 5,48| 8,70 2016 Junio| 6,00| 8,66 2017 Junio| 4,80 7,72 2018 Junio| 5,11| 7,33
Julio 554 854 Julio 6,01 8,67 Julio 484 8,15 Julio 514 7,48
Agost{ 5,55 8,06 Agost| 5,91| 8,21 Agost| 4,96 7,58 Agost{ 5,25 7,63
Septiq 5,55 8,06 Septiq 5,78 8,78 Septiq 4,97 8,19 Septig 5,08 8,01
Octub 4,98| 9,11 Octub 5,75| 8,71 Octud 4,80 7,86 Octub| 5,27| 8,34
Novigl 5,11| 9,22 Noviegl 5,51| 8,38 Novig 4,91 7,79 Novie| 5,32| 8,47
Dicien) 5,14 9,12 Dicien 5,12 38,1 Diciefl 4,95 7,83 Dicienf 5,43 8,69

Promedio | 5,34| 8,33| Promedio 5,73| 8,69 Promedio 491 7,92| Promedio| 5,13| 7,72

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2018)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Tabla 9 Tasas de interés Promedio

Tasas de interés Promedio

Pasiva Activa
2015 5,34 8,33
2016 5,73 8,69
2017 4,91 7,92
2018 5,13 7,72

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Grafico 15 Tasa de interés promedio
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Se puede apreciar que la tasa activa ha disminuido en consideracion del afio pasado, mientras
que la tasa pasiva ha ido aumentando, esto quiere decir que el sistema financiero del Ecuador
se esta fortaleciendo, ya que la poblacion va a poder adquirir préstamos a un interés no tan alto,
y de la misma manera va a recibir un interés considerable por su dinero en las entidades
financieras, siendo esto una oportunidad, ya que si la empresa desea realizar un crédito para
poder solventar costos o gastos que pudiese tener, éste no va a tener un mayor impacto al
momento de cancelarlo, ya que la tasa activa ha disminuido, mientras que el dinero que se
tenga en entidades financieras, va a ganar un mayor interés que el afio pasado debido al

crecimiento que tuvo la tasa pasiva.
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Indice de precios al consumidor (IPC)

El indice de Precios al Consumidor (IPC) es la medida de variacion en el nivel general de
precios de los bienes y servicios que consumen los hogares en una economia; variaciones que
repercuten directamente en el poder adquisitivo de los ingresos de los consumidores y su
bienestar. (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2015)

Poblacién Econémicamente Activa

Poblacion econémicamente activa (PEA), como personas de 15 afios y mas que trabajaron al
menos 1 hora en la semana de referencia o aunque no trabajaron, tuvieron trabajo (empleados);
y personas que no tenian empleo pero estaban disponibles para trabajar y buscan empleo
(desempleados). (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018)

Tabla 10 Poblacion Econdmicamente Activa

PEA
ANO TOTAL NACIONAL
2007 6.336,029
2008 6.385,421
2009 6.548,937
2010 6.436,257
2011 6.581,621
2012 6.701,014
2013 6.952,986
2014 7.194,521
2015 7.498,528
2016 7.874,024
2017 7.997,048
2018 8.027,130

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe



47

Gréafico 16 Poblacion Econdmicamente Activa
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Desempleo
Para (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018) EI desempleo o paro,
“es la situacion en la que se halla cualquier persona que, teniendo edad, capacidad y el deseo

de trabajar, no ocupa un puesto de trabajo y tiene dificultad para conseguirlo”

Tabla 11 Desempleo

DESEMPLEO
ANO VALORES
2007 316,697
2008 380,026
2009 423,802
2010 323,027
2011 276,787
2012 276,174
2013 288,745
2014 273,414
2015 357,892
2016 410,441
2017 373,871
2018 296,097

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018)
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Grafico 17 Desempleo
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Se puede apreciar claramente que para el afio 2018 se ha disminuido la tasa de desempleo y
por ende la tasa de la poblacién econdmicamente activa ha aumentado.

Pero de acuerdo al Boletin Técnico N° 01-2019 (ENEMDU), Encuesta nacional de empleo,
desempleo y subempleo, sefiala que si bien la tasa de desempleo a nivel nacional ha reducido,
para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, sigue siendo una amenaza, en vista de que la tasa de
desempleo en la ciudad de Quito es la mas alta con un 8,2%. Si bien ha disminuido en
comparacion al afio 2017, sigue siendo una preocupacion, ya que al no contar con una fuente

estable de ingreso, se disminuye la adquisicion de los productos ofertados.

1.5.4. Factor Social

El factor social es uno de los mas importantes, ya que influye en todos los aspectos tanto

econdmicos como politicos porque comprende a toda la sociedad.
Tendencia de consumo

Como se menciono anteriormente, el sector de alimentos y bebidas no alcohdlicas representa
un 38% en la industria manufacturera, siendo asi el mas representativo al crear plazas de trabajo
que ayuden a la sociedad. Como indica (Revista Ekos, 2018), la composicién de la industria de
alimentos se encuentra dividida en varias actividades, siendo los productos carnicos, la segunda
actividad més destacada con un peso de 14% en el total de alimentos, debido al importante
consumo de los hogares. Dado que la tendencia al consumo de carne por parte del mercado es
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alta, para Pronacnor.Cia.Ltda representa una oportunidad, sumado a lo mencionado por (El
Universo, 2019) en cuanto a que en los hogares ecuatorianos gastan en vivienda, educacion,
salud, vestimenta y alimentacion la mayor parte de sus ingresos, por lo que es favorable para

el giro de negocio en el que se encuentra la empresa.

1.5.5. Factor Tecnoldgico

Segun (Martinez Pedrés & Milla Gutiérrez, 2005), Los factores tecnologicos, “comprenden
todo lo referente a equipo, infraestructura, avances tecnoldgicos que se encuentran en el
mercado y permiten al personal trabajar de manera mas agil y eficaz para brindar un mejor
servicio.”

Pronacnor. Cia. Ltda., dedicada a la comercializacion y distribucion de productos alimenticios,
busca ir modernizandose acorde a los avances de la tecnologia, por lo que se encuentra en
constante desarrollo que le permita alcanzar un nivel Optimo en el mercado. En sus
instalaciones cuenta con cuartos frios, lo cual permite el almacenamiento de los productos de
manera apropiada, evitando asi cualquier tipo de hongos o bacterias, y para su distribucion
cuenta con camiones adaptados con temperaturas acordes para que los productos Illeguen en
perfecto estado al cliente.

Ademas la empresa utiliza un sistema llamado BANN, que le permite registrar correctamente
toda la contabilidad de la empresa. Ademas, este sistema permite al personal tener una
comunicacion y acceso a la informacidén de manera rapida, oportuna, confiable y actualizada,

minimizando el tiempo para obtener cualquier tipo de informacion.

1.5.6. Microambiente

El micro ambiente permite analizar los factores que tienen que ver directamente con el giro de

negocio de la empresa

1.5.7. 5 Fuerzas de Michael Porter

A través de las cinco fuerzas de Porter, se permitira conocer cdmo se encuentra la competencia
de la empresa, la entrada de nuevos competidores en el mercado alimenticio, los productos
sustitutos que pueden afectar las ventas, el poder de negociacion con los clientes y con los

proveedores, para asi saber cuales son sus oportunidades y amenazas.
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1.5.8. Entrada potencial de nuevos competidores

Es una industria avicola nacional de caracteristicas oligopdlicas, puesto que el 60% del
mercado es manejado por Pronaca S.A. y el 40% restante por otras marcas.

A la hora de examinar a los nuevos competidores que podria tener la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda, la cual destina su actividad econémica a la distribucion de productos
carnicos de la linea de Pronaca, a diferentes negocios como las: tiendas, asaderos y restaurantes
etc., se estudia la aparicion de nuevas empresas que en la actualidad es realmente minima, si
bien han aparecido un gran nimero de pequefias avicolas que comercializan sus productos sin
marca que identifique a la empresa, sin ningin control sanitario, realizando las ventas a través
de los principales centros de expendio masivo, despensas o tiendas de barrios, no representa

una gran competencia pero sigue siendo una amenaza para la empresa.

1.5.9. Rivalidad entre empresas competidoras

En el sector alimenticio, el analizar la rivalidad entre competidores, permite considerar las
medidas que se encuentran aplicando para acaparar mas mercado por parte de otras empresas,
en cuanto a precios, publicidad, nuevos productos etc. En el caso puntual de la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda, su principal competencia es Grupo Oro, una empresa que se dedica a la
misma actividad y maneja el mismo portafolio de productos. Sumado a ello también se
encuentra Avitalsa Andino, que si bien solo se dedica a la distribucién de pollos, forma parte

de la rivalidad importante con la que cuenta la empresa, siendo esto una amenaza.

1.5.10. Desarrollo potencial de productos sustitutos

Si bien los productos sustitutos son aquellos que pueden reemplazar a otros, cubriendo la
misma necesidad, para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, que cuenta con una variedad de
productos carnicos de la linea de Pronaca se le torna importante considerar la carne de res, al
no contar con este tipo de carnico y es parte importante en la alimentacion de las personas.
Aunado a ello se encuentran las carnes organicas de diferentes tipos disponibles en el mercado,

por lo que es una amenaza.
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1.5.11. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores compiten entre si para lograr mejores condiciones de venta con sus clientes,
tales como precios, servicios y calidad, de esta manera las politicas de venta y crédito de los
proveedores inciden de manera directa dentro del marco de la industria. Pero para
Pronacnor.Cia.Ltda, esto se encuentra claro, ya que su Unico proveedor que le ofrece todos sus
productos con descuentos, promociones y con una facilidad de pago es Pronaca, siendo asi una

fortaleza.

1.5.12. Poder de negociacion de los consumidores

El interés de los clientes hacia los productos diferenciados, de calidad y a un precio accesible,
puede ser un factor determinante para lograr un mayor poder de negociacion con sus principales
consumidores que para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, vendrian siendo las tiendas, mini
Marquet, asaderos, restaurantes entre otros, siendo esto una fortaleza, en vista que la empresa

distribuye productos que cumplen con todos los requerimientos de sus clientes.

1.6. Matriz EFE

La matriz de factores externos (EFE) permite realizar el analisis de la informacion obtenida
con lo referente a lo, politico, econdmico, social y tecnoldgico de lo que favorece o afecta a la
empresa Pronacnor.Cia.Ltda, ademas de incorporar los factores competitivos obtenidos
mediante el estudio de las cinco fuerzas de Porter.

Para la construccion de la matriz de factores externos se colocan las oportunidades y amenazas
encontradas en el analisis externo, para posterior a ello darle un peso de importancia a cada
variable, que en suma, totalice el 100%, y finalmente proceder a calificar mediante la escala de
(David, Conceptos de administracion estratégica, 2013, pag. 81), considerando los criterios de
los propietarios de la empresa (Anexo 6).

Si el valor es = 1 la respuesta es deficiente, 2= la respuesta es promedio, 3= la respuesta esta
por encima del promedio y 4= la respuesta es superior.

Luego de haber obtenido la calificacion, se procede a multiplicar el peso que indica la
importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el éxito de la empresa, por la calificacion
asignada para asi obtener el resultado ponderado. El resultado final puede oscilar entre 4.0 el

mas alto a 1.0 el mas bajo y un promedio de 2,5. Al superar el promedio, indica que la empresa
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estd aprovechando con eficacia las oportunidades y minimizando las amenazas. EI valor

promedio no debe pasar de 4.0, dado que es el maximo valor de efectividad de la empresa.

Tabla 12 Matriz EFE

No FACTORES EXTERNOS CLAVES VARIABLES PESO |CALIFICACION|RESULTADO PONDERADQ
1 |Leyes gubernamentales del pais Oportunidad 3% 3,00 0,09
2 | Cambio de la matriz productiva Oportunidad 4% 2,00 0,08
3 |PIB Sectorial Oportunidad 4% 3,00 0,12
4 |Tendencia de consumo Oportunidad 7% 4,00 0,28
5 |Tecnologia de punta Oportunidad 8% 4,00 0,32
6 |Poder de negociacion con los proveedores Oportunidad 7% 4,00 0,28
7 |Poder de negociacién con los clientes Oportunidad 7% 4,00 0,28
8 |Tasas de interes Oportunidad 6% 3,00 0,18
9 |PB Oportunidad 5% 1,00 0,05

10 |Incertidumbre politica Amenaza 9% 2,00 0,18

11 |Inflacién moderada Amenaza 6% 2,00 0,12

12 [Riesgo pais Amenaza 4% 2,00 0,08

13 [Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) Amenaza 8% 1,00 0,08

14 [Desempleo Amenaza 6% 1,00 0,06

15 [Entrada de nuevos competidores Amenaza 4% 2,00 0,08

16 [Rivalidad entre empresas competidoras Amenaza 7% 1,00 0,07

17 [Desarrollo potencial de productos sustitutos Amenaza 5% 2,00 0,10

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Como se puede observar en la tabla 9, el resultado ponderado obtenido del presente trabajo de
investigacion fue de 2,45, es decir, por debajo del promedio, siendo asi algo desfavorable para
la empresa ya que no se encuentran aprovechando sus oportunidades ni minimizando sus

amenazas.

1.7.  Matriz de perfil competitivo

La matriz del perfil competitivo (MPC) es una herramienta que permite a la empresa
compararse con su competencia para poner en manifiesto sus fortalezas y debilidades, con el
fin de comprender mejor el entorno externo y la competencia en la industria de alimentos, y
conocer qué mejorar y qué resguardar.

En la matriz se coloca los factores claves que pueden dirigir a la empresa al éxito, y a sus dos
principales competidores para posterior a ello proceder a dar un peso que indica la importancia
relativa que tiene cada elemento para alcanzar la superacion, una vez colocado el porcentaje la
suma total debe dar un 100%, para luego proceder a calificar cada uno de los factores de

acuerdo a la informacién otorgada por los propietarios de la empresa (Anexo 6) en vista que
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conocen a su competencia, se procede a calificar cada uno de los factores de acuerdo con
(David, Conceptos de administracion estratégica, 2013, pag. 83)

Si el resultado es =1 Debilidad importante, = 2 Debilidad menor, = 3 Fortaleza menor y = 4
Fortaleza importante.

Posterior a ello, se obtiene la ponderacion de cada empresa, multiplicando el peso por la

calificacion.

Tabla 13 Matriz de perfil competitivo (MPC)

NUESTRA COMPANIA COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2
Pronacnor Cia.Ltda Grupo Oro Avitalsa Andino
CALIFICACION|PONDERACION| CALIFICACION [PONDERACION|CALIFICACIONPONDERACION

Partisipacion en el mercado 13% 3,00 039 3,00 039 3,00 039
Infraestructura y maguinaria 10% 400 040 400 040 4,00 040
Capacidad tecnologica 15% 400 0,60 300 045 400 0,60
Calidad de producto 15% 400 0,60 4,00 0,60 4,00 0,60
Calidad del senvicio 15% 4,00 0,60 4,00 0,60 400 0,60
Investigacion y desarrollo 8% 2,00 016 2,00 0,16 300 024
Variedad en la linea de productos 10% 4,00 040 3,00 030 2,00 020
Ubicacion 8% 2,00 0,16 3,00 024 3,00 0,24
Publicidad 9% 2,00 018 3,00 027 1,00 0,09
Fidelizacion de clientes 10% 3,00 0,30 3,00 030 1,00 010

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Como se puede apreciar en la tabla 10, Pronacnor.Cia.Ltda, es la empresa mas fuerte en el
mercado la cual cuenta con la méas alta puntuacion de 3,79 en comparacion a su principal

competencia, pero el margen es realmente minimo por lo que se debe tener en consideracion.

1.8.  Analisis Interno

El analisis interno de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es fundamental para obtener las fortalezas
y debilidades de la misma, donde a través de encuestas a los colaboradores y clientes, se conoce

el estado real de la organizacion, para posterior a ello buscar estrategias de mejora.
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1.8.1. Tabulacion e interpretacion del analisis interno

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los trabajadores
de Pronacnor. Cia. Ltda., lo cual se puede observar en el (Anexo 4).

Con la informacién obtenida mediante una encuesta a los colaboradores de la empresa
Pronacnor. Cia. Ltda., se pudo conseguir una idea clara y veridica del estado actual de la
organizacion.

El proceso se lo realiz6 por cada departamento con el que cuenta la empresa departamento
administrativo, departamento de contabilidad, departamento de cartera, departamento de ventas
y departamento de bodega y distribucion, donde previa a la aplicacion de la encuesta, se les

explicd cada uno de los puntos a ser evaluados y la forma de cdmo realizarlo.
Capacidad Directiva.

Planificacion

Con la informacién obtenida de los colaboradores de la empresa se pudo detectar que del 100%
de los encuestados, un 58% supo indicar que la empresa no cuenta con un plan estratégico,
mientras que el 42% restante optd por no responder, al no tener un conocimiento claro de que
la empresa cuente con esta herramienta, siendo asi una debilidad para Pronacnor. Cia. Ltda.
Adicional a esto el 46% de los encuestados mencioné que no se cuenta con un sistema
organizacional definido y el 54% restante no tiene un conocimiento claro, siendo asi otra
debilidad para la empresa.

Organizacion

Del 100% de los encuestados se pudo identificar que un 56% considera que si se encuentran
los procesos claramente definidos, pero un 35% considera que no lo estan, y el 8% restante no
se encuentra familiarizado con el tema, siendo asi una debilidad. Si bien los trabajadores tienen

claro sus procesos los mismos no se encuentran documentados.
Direccion

Observando la grafica y la tabla del anexo 3, se puede apreciar que el 100% de los encuestados
revelaron que frente algun tipo de inconvenientes en la empresa, los directivos reaccionan de

manera oportuna, siendo asi una fortaleza.
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Sumado a esto, un 46% menciona que mantienen una relacion muy buena con los clientes, un
33% buena y un 21% expreso que es neutra, representado asi otra fortaleza para la
organizacion.

Sin embargo, un 81% desconoce que existan alianzas estratégicas con otras empresas, mientras
que el 19% restante manifestd que no existen siendo asi una debilidad para Pronacnor. Cia.
Ltda.

Control

Considerando la respuesta de los encuestados, un 51% contestd que en la empresa no cuenta
con un sistema de control, mientras que un 26% indico que si y el 24% restante no conocen del
tema, siendo asi una debilidad, ya que si bien existe un control, se lo realiza de manera
empirica, ya que no se cuenta con una herramienta que permita controlarlos de manera

apropiada.
Capacidad Competitiva

Con la aplicacion de la encuesta al personal de la empresa con referente a la capacidad
competitiva, se pudo identificar que el 100% considera que el servicio que brinda la empresa
es agil y oportuno, siendo asi una fortaleza.

Mientras que con referente a un servicio personalizado, un 47% supo indicar que si se lo
realiza, mientras que un 38% no lo sabe y un 15% considera que no, por lo que representaria
una fortaleza.

Adicional a esto, un 41% de los encuestados considera que los precios son muy competitivos,
el 40% competitivos y un 19% restante neutro, siendo esto otra fortaleza para Pronacnor. Cia.
Ltda.

Ademas, la experiencia con la que cuenta la empresa en el mercado alimenticio es otro factor
clave, al representar también una fortaleza, puesto que un 56% menciona que la experiencia
es muy buena, un 34% buena y un 9% expresd que es neutra.

De igual manera, la calidad del servicio que brinda la compafiia es muy buena para un 56% de
los encuestados y buena para un 44% de éstos, reflejando asi que 100% de los colaboradores
concuerdan que se brinda un servicio de calidad, siendo asi una fortaleza.

Sin embargo, con referente a la pregunta de si cuenta con un plan de marketing, un 72% no
sabe del tema y el 28% sobrante indicé que la empresa no cuenta con un plan de marketing,

siendo esto una debilidad.
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Por ultimo, al preguntar si la empresa cuenta con servicios varios, un 65% supo indicar de si,

un 21% desconoce y el 14% restante no se ofrecen varios servicios, siendo una fortaleza.
Capacidad financiera

Con referencia al analisis financiero, del 100% solo un 24% manifest6 conocer que el capital
con el que cuenta la empresa es propio, ya que el porcentaje restante no conoce este tipo de
informacién por ser en su mayoria operarios, siendo asi una fortaleza, en vista de que la
organizacion no posee deudas con terceros.

Afadido a esto, el capital operativo con que cuenta la empresa es una fortaleza con un 53% de
los encuestados, y con respecto a los excedentes financieros un 52% considera que es una
fortaleza media, un 24% piensa que es alta, un 15% no lo sabe y el 9% piensa que es bajo.

Capacidad tecnoldgica

Observando la grafica y la tabla se puede apreciar que el 100% de los encuestados manifiesta
que la tecnologia de los equipos, materiales, herramientas de trabajo con que cuenta la empresa
Pronacnor. Cia. Ltda., son las idoneas, siendo esto una fortaleza, ya que cuenta con los

instrumentos necesarios para la distribucion de su producto.

Capacidad talento humano

Uno de los analisis mas importantes de la encuesta es la del talento humano, donde se pudo
conocer que al personal no lo capacitan de manera correcta, ya que solo un 24% supo revelar
que se lo capacita, mientras que el 76% restante menciond que a veces se lo hace, puesto que
el personal no se encuentra constante en la empresa y no se puede capacitar, lo que representaria
una debilidad.

Pero esto podria cambiar, en vista de que un 53% mencion6 que al existir cambios y mejora
continua, su apertura seria neutra, lo que significa que al existir algin tipo de cambio estarian
dispuestos a aceptarlo sin ningun tipo de inconveniente, un 24% muy buena y el 24% sobrante
sefialé buena, siendo asi una fortaleza.

Con referente a su motivacion a la hora de realizar su trabajo, un 81% supo expresar que es
media y el porcentaje restante indicO que es bajo, siendo asi una debilidad a tomar en
consideracion.

Sumado a esto, la falta de compromiso con la empresa es otra debilidad detectada.
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Pero no todo es negativo, en vista de que un 71% de los encuestados considera que el salario
recibido por las actividades realizadas es bueno, a diferencia del 29% que considera que el
sueldo no se ajusta a sus actividades, siendo esto una fortaleza.

Y por ultimo el personal de Pronacnor. Cia. Ltda., en su totalidad, cree que la infraestructura
de la empresa es la indicada para la realizacion de sus actividades siendo asi una fortaleza.

Cultura institucional

Con lo referente a la institucion se encontraron falencias, ya que del 100% de los encuestas, un
54% no sabe si la empresa cuenta con mision y vision, mientras que un 25% si las conoce y un
21% no sabe que existen, siendo esto una debilidad.

Ademas, con relacion a los objetivos de la empresa se pudo detectar que del 100% de los
colaboradores, un 60% considera que la empresa busca alcanzar mayor rentabilidad, un 31%,
crecer en el mercado y el 9% restante considera que es el crecimiento en la organizacion, siendo
una fortaleza, ya que tiene claro lo que busca alcanzar la empresa: vender mas para obtener
mayores ingresos.

Por ultimo, el 61% no sabe si el estado o situacion del ambiente laboral sea una fortaleza,

mientras que un 20% considera que si lo es y un 19% que no, siendo asi una fortaleza.

1.8.2. Tabulacion e interpretacion de los clientes

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a los clientes

de Pronacnor. Cia. Ltda., lo cual se puede observar en el (Anexo 5)

Conociendo lo que piensa los clientes del servicio que ofrece la empresa, se pudo conocer que
del 100% de los encuestados, un 56% considera que el servicio brindado es bueno, un 36% lo
considera muy bueno y un 8% piensa que no es ni bueno ni malo, es decir, neutro, por lo que
representa una fortaleza.

Sumado a esto, en su totalidad, los clientes encuestados supieron mostrar su conformidad con
los productos que oferta la empresa, ya que cumplen con sus expectativas tanto de ellos como
de sus compradores, por lo que es otra fortaleza.

Ademas, esto sirvid para tener una idea clara de lo que buscan los clientes a la hora de adquirir
algin producto, ya que un 46% los busca por su calidad, un 27% por su precio, un 14% por su

facilidad de pago y un 13% por la variedad de sus productos, siendo esto una fortaleza, ya que
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los productos ofertados cumplen con cada uno de los requerimientos en los cuales se fijan antes
de realizar la compra.

Otra de la preguntas importantes realizadas a la hora de conocer si han tenido algun tipo de
inconveniente con el producto o el servicio brindado, un 83% no lo ha tenido, pero un 17% si,
pero la empresa lo ha sabido atender de manera inmediata, siendo una fortaleza.

Sin embargo, se detectaron también falencias, en vista de que un 67% supo indicar que los
vendedores no les mencionan de las promociones existentes, mientras que el 33% restante
menciono que si lo hacen, lo que representa para la empresa una debilidad.

En la pregunta final, relacionada con la recomendacion de la empresa, la totalidad de los
encuestados si recomendaria a otras personas que adquieran los productos, siendo asi una

fortaleza importante para seguir mejorando.

1.9. Matriz EFI

La matriz de factores internos (EFI) permite realizar el analisis de la informacion obtenida por
parte de los colaboradores de la empresa y sus principales clientes. Para la construccion de la
matriz de factores internos se coloca las fortalezas y debilidades encontradas en el analisis
interno, para posterior a ello darle un peso de importancia a cada variable, que sumado totalice
100%, y luego calificar mediante una escala, la cual es segin (David, 2013, pag. 122),
considerando los criterios de los propietarios de la empresa (Anexo 6):

Siel valor es 1= Debilidad importante, 2= Debilidad menor, 3= Amenaza menor y 4 = Amenaza
importante.

Luego de haber obtenido la calificacion, se procede a multiplicar el peso, que indica la
importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el éxito de la empresa, por la calificacion
asignada para asi obtener la ponderacion. El resultado final puede oscilar entre 4.0 el mas alto
a 1.0 el mas bajo y un promedio de 2,5. Al superar el promedio indica que la empresa esta
aprovechando con eficacia las oportunidades y minimizando las amenazas. El valor promedio

no debe pasar de 4.0, dado que es el maximo valor de efectividad de la empresa.
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total

No FACTORES INTERNOS CLAVES VARIABLES | PESO [CALIFICACION|RESULTADO PONDERADO
1 |Agilidad a la hora de resolver problemas Fortaleza 3% 3 0,09
2 |Buena comunicacion colaborador-cliente Fortaleza 4% 3 0,12
3 |Servicio &gil Fortaleza 3% 3 0,09
4 |Senvicio oportuno Fortaleza 3% 3 0,09
5 |Senvicio personalizado Fortaleza 3% 3 0,09
6 |Precios competitivos Fortaleza 4% 4 0,16
7 |Experiencia en el mercado Fortaleza 4% 4 0,16
8 |Calidad del servicio Fortaleza 4% 4 0,16
9  |Senvicios diversificados Fortaleza 3% 3 0,09

10 [Capital propio Fortaleza 4% 3 0,12

11 [Capital operativo Fortaleza 4% 3 0,12

12 |Excedentes financieros Fortaleza 3% 3 0,09

13 [Tecnologia idonea Fortaleza 5% 4 0,20

14 | Apertura al cambio y mejora continua Fortaleza 4% 3 0,12

15 [Sueldos apropiados Fortaleza 2% 3 0,06

16 |Infraestructura adecuada Fortaleza 3% 3 0,09

17 |Ambiente de trabajo Fortaleza 3% 3 0,09

18 | Productos de calidad Fortaleza 4% 4 0,16

19 [No cuenta con plan estratégico Debilidad 5% 1 0,05

20 |no cuenta con un sistema organizacional Dehilidad 3% 1 0,03

21 [No cuenta con procesos definidos Debilidad 3% 1 0,03

22 |No existen alianzas estratégicas Debilidad 3% 2 0,06

23 |No existe un sistema de control Debilidad 3% 1 0,03

24 |Carece de un plan de marketing Debilidad 4% 1 0,04

25 |Falta de capacitacion Debilidad 4% 1 0,04

26 |Baja motivacion Dehilidad 3% 2 0,06

27  |Bajo compromiso Debilidad 3% 2 0,06

28 |No conoce la misién Debilidad 3% 2 0,06

29 |No conoce la vision Debilidad 3% 2 0,06

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Como se puede observar en la tabla, el resultado ponderado obtenido del presente trabajo de

investigacion fue de 2,62, superior al promedio, siendo asi algo favorable en vista que sus

fortalezas permiten minimizar sus debilidades.

1.10. Matriz FODA

La matriz FODA permite colocar todas las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,

para posterior a ello calificar cada una de las variables, siendo 1 el mas importante y 10 el

menos importante, considerando los criterios de los propietarios de la empresa (Anexo 6).
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Califique 1 al
(0] Oportunidades ";alsol r:lp;r;:ztse
importante

a |Agilidad a la hora de resolver problemas 3 a Leyes gubernamentales del pais 3
b |Buena comunicacion colaborador-cliente 4 b PIB Sectorial 3
c |Servicio agil 3 c PB 3
d |Servicio oportuno 5 d Tendencia de consumo 1
e |Servicio personalizado 5 e Tecnologia de punta 1
f |Precios competitivos 6 f Poder de negociacion con los proveedores 2
g |Experiencia en el mercado 1 g Poder de negociacién con los clientes 2
h |Calidad del servicio 1 h tasas de interes 1
i |Servicios diversificados 1

j |Capital propio 8

k |Capital operativo 1

| |Excedentes financieros 3

m |Tecnologia idonea 3

n |Apertura al cambio y mejora continua 1

0 |Sueldos apropiados 4

p [Infraestructura adecuada 7

g |Ambiente de trabajo 4

r |Productos de calidad 2

Califique 1 al
D Debilidad meas mporiantey
importante

a |No cuenta con plan estratégico 1 a Incertidumbre politica 1
b |No cuenta con un sistema organizacional definido 3 b Inflacién moderada 4
c |No cuenta con procesos definidos 1 C Riesgo pais 3
d |No existen alianzas estratégicas 3 d Poblacion Econémicamente Activa (PEA) 2
e |No existe un sistema de control 1 e Desempleo 4
f |Carece de un plan de marketing 2 f Entrada de nuevos competidores 2
g |Falta de capacitacion 1 g Rivalidad entre empresas competidoras 1
h |Baja motivacion 4 h Desarrollo potencial de productos sustitutos 2
i |Bajo compromiso 2

j |No conoce la mision 5

k |No conoce la visién 5

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Con la matriz FODA calificada, se procede a elegir 5 de las mas importantes de cada una (con

calificacion de 1 y 2), que a continuacion se detallan:

Tabla 16 Seleccion de las variables mas influyentes de la matriz FODA

Experiencia en el mercado
Calidad del servicio
Capital propio

Precios competitivos
Productos de calidad

Oportunidades (O)

Debilidad (D)

No cuenta con plan estratégico
No cuenta con procesos definidos
No existe un sistema de control
Bajo compromiso

Falta de capacitacion

Tendencia de consumo

Tecnologia de punta

Poder de negociacion con los proveedores
Poder de negociaciéon con los clientes
Tasas de interes

Incertidumbre politica

Rivalidad entre empresas competidoras
Entrada de nuevos conpetidores

Poblacién Econémicamente Activa (PEA)
Desarrollo potencial de productos sustitutos

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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1.11. Matriz FODA cruzada

Tiene como prioridad de realizar cuatro tipos de estrategias:
Estrategias de fortalezas y amenazas, estrategias de fortalezas y oportunidades, estrategias de

debilidades y amenazas, y estrategias de debilidades y oportunidades.

La estrategia FA (Maxi-Mini). Permite aprovechar las fortalezas internas para evitar las

amenazas externas. La posicion FA sera siempre competitiva.

La estrategia FO (Maxi-Maxi). Permite que las fortalezas internas de la empresa sean
aprovechadas y se puede lograr tener una ventaja de las oportunidades externas. Por lo tanto,

las FO siempre seran agresivas

La estrategia DA (Mini-Mini). Permite reducir las debilidades internas y desviar las amenazas

externas que se puedan presentar, la posicion DA sera siempre defensiva.

La estrategia DO (Mini-Maxi). Intenta minimizar las debilidades y maximizar las

oportunidades La posicion DO sera siempre conservadoras.

Para la formulacion de las estrategias que le permitan a la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, seguir
creciendo en el mercado, éstas deben responder a tres preguntas fundamentales que son:

¢Qué voy hacer?

¢Cdémo lo voy a hacer?

¢Para qué lo voy hacer?

Siempre se debe tomar en cuenta que al inicio de cada estrategia se inicia con un verbo en

infinitivo.
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pRONAC
) Cla, Lida,

distribuidor autorizado de Pronaca

FORTALEZAS (F)

Experiencia en el mercado
Calidad del servicio
Capital propio

Precios competitivos
Productos de calidad

1.-
2.-
3.-
4.-
5.-

DEBILIDADES (D)

No cuenta con plan estratégico
No cuenta con procesos definidos
No existe un sistema de control
Bajo compromiso

| Falta de capacitacion

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIA FO
(Uso de fortalezas para aprovechar oportunidades)

ESTRATEGIA DO
(Enfrentamiento de debilidades para aprovechar oportunidades)

Realizar nuevas promociones en el mercado, para obtener mayor

Mejorar la gestién administrativa, mediante la implementacién de un plan

1.- |Tendencia de consumo - ; - g ;
rentabilidad ,mediante publicidad estratégico, para generar mayor nivel de consumo.
B T crologia de punta Realizar servicio posventa, mediante encuestas telefonicas, para Definir las actividades, mediante la elaboracién de un manual de procesos,
: fidelizar a los clientes para reducir tiempos y movimientos
L Adquirir mas producto mediante recursos de la empresa para mejorar Aplicar un sistema de control, mediante un monitoreo de inventarios, para
3.- |Poder de negociacién con los proveedores L . .
la relacién con el proveedor evitar quiebres de stock
_— . Establecer ventaja competitiva, mediante precios bajos para acaparar Fortalecer los niveles de compromiso, mediante reconocimientos
4.- |Poder de negociacion con los clientes . . . )
mas clientes personales, para mejorar las negociaciones con los clientes
5 | Tasas de interés Ampliar la capacidad de la empresa, a través de un préstamo bancario, Realizar capacitaciones constantes, mediante la adquisicion de préstamos,
' para acaparar mas mercado. para fortalecer las relaciones con directivos, clientes y proveedores.
MAXI - MAXI - AGRESIVA MINI - MAXI - CONSERVADORAS
AMENAZAS (A) ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
(Uso de fortalezas para prevenir amenazas) (Enfrentamiento de debilidades para prevenir amenazas)
Utilizar la experiencia en el mercado, mediante la adquisicion de nuevos . . . . ” -
. " ) . » Implementar ejes estrategicos mediante la ejecucion de un plan estratégico,
1.- |Incertidumbre politica productos para contrarrestar la incertidumbre politica que afecte a la ) " .
para contrarrestar la actualidad politica que afecta al pais
empresa
_ . Mejorar la calidad del servicio, mediante CRM para prevenir la perdida Implementar el justo a tiempo, mediante un manual de procesos para
2.- |Rivalidad entre empresas competidoras . . ) o . ;
de posibles clientes a la competencia prevenir clientes insatisfechos
. Aplicar barreras de entrada, mediante una nueva linea de productos, Implementar controles continuos mediante un sistema de control adecuado,
3.- |Entrada de nuevos competidores . . A .
para prevenir la entrada de nuevos competidores para prevenir el ingreso de nueva competencia
- ) . . " . Implementar incentivos por metas alcanzadas, mediante reconocimientos
L L . Fidelizar a los clientes mediante precios competitivos, para prevenir la P ) R
4.- |Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) B personales y econémicos, para prevenir la disminucion del consumo del
disminucion de las ventas
producto
utilizar la calidad del producto mediante programas de publicidad que o . .
. . ) SoE Implementar capacitaciones, mediante talleres de diferentes temas, para
5.- |Desarrollo potencial de productos sustitutos ayuden acaparar nuevos clientes para disminuir el consumo de

productos sustitutos

mejorar el servicio y contrarrestar la adquisicion de productos sustitutos

MAXI - MINI - COMPETITIVA

MINI - MINI - DEFENSIVAS

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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CAPITULO I
2. DISENAR EL DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA PRONACNOR. CIA. LTDA., MEDIANTE LA
UTILIZACION DE HERRAMIENTAS GERENCIALES.

En el capitulo I se pudo obtener informacion valiosa de Pronacnor. Cia. Ltda., la cual sera de
mucha utilidad para la realizacion del presente trabajo de investigacion, ya que se pudo obtener
un analisis tanto externo como interno de la situacién actual de la empresa, de tal manera que
con los datos obtenidos se pudo evidenciar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que posee la organizacion.

En el presente capitulo se busca establecer una filosofia empresarial, la mision, vision,
principios y valores ya que son parte fundamental en el plan estratégico. Si bien la empresa
cuenta con una vision y mision actual pero se le propone una mejora a la formulacion de la
misma. Sumado a ello, el mapa estrategico, el cual consta de las cuatro perspectivas: financiera,
cliente, procesos internos, aprendizaje y crecimiento, para finalizar con la matriz del plan

estratégico.

2.1.  Filosofia empresarial

Cuando se habla de la filosofia de trabajo se espera mostrar el camino que la empresa desea
seguir para alcanzar el éxito (Gung Ho), una filosofia en la cual se basa en el trabajo que vale
la pena, control sobre el cumplimiento de las metas, y alentar a los demas a seguir adelante. Es
la indicada para la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., ya que el trabajo debe ser visto como algo

importante donde se debe tener claro la meta, y un personal motivado a cumplirlo.

2.2.  Mision
Es la razdn de existir de la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., ya que define cual es la actividad de
la empresa dentro del mercado, y a qué grupo de consumidores esta dirigido.

Misiéon Actual

“Ser una empresa lider en distribucion de los productos que produce PRONACA, manteniendo
los mismos estandares de calidad y servicio al cliente, con una atencion oportuna y eficiente.”
(Pronacnor.Cia.Ltda, 2016)
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Propuesta de Mision

Tabla 18 Misién

Matriz para construir la mision

(Qué somos como institucién: Porqué y para qué de la existencia)
Elementos Descripcion
Qué y quienes somos Una empresa comercializadora y distribuidora de

productos alimenticios de la linea de PRONACA.

Qué hacemos (BB y SS) Distribucién de productos alimenticios.
Para que necesidades La alimentacion de forma nutritiva y economica.
Insumos y Tecnologia Tecnologia competitiva, personal calificado.

Para que grupos sociales Las pequefias empresas.

MISION

“Somos una empresa comercializadora y distribuidora de productos alimenticios de
la linea de PRONACA, que busca satisfacer las necesidades de nuestros clientes,
conformada por personal altamente calificado, con tecnologia competitiva basados en

ofertar productos de calidad™

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

2.3.  Vision

La vision es lo que pretende alcanzar Pronacnor. Cia. Ltda., en un futuro, es decir lo que le da

sentido al esfuerzo que se realiza en la empresa.

Vision actual

“Ser una empresa ejemplo en gestion, preocupada tanto por el desarrollo comercial como
personal de nuestros colaboradores, guiada por la integridad, el trabajo en equipo y la

innovacion de nuestra gente” (Pronacnor.Cia.Ltda, 2016).
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Propuesta de vision

Tabla 19 Vision

Matriz para construir la vision

Que queremos ser: deber ser en 5, 10 o 15 afios

Elementos Descripcion

Qué y quienes somos Una empresa competitiva.

Base filosofica Gung Ho.

Finalidad o proposito Comercializar productos y servicios de calidad.
Principios y valores Integridad, disciplina, el trabajo en equipo, equidad

respeto y estabilidad laboral.
Ambitos de accion Tiendas, restaurantes, mini Market etc.
VISION:
""Ser una empresa competitiva en la distribucion y comercializacion de productos
alimenticios, fundamentada en la filosofia gung ho, guiada por la integridad, disciplina,

el trabajo en equipo, equidad y respeto con un servicio de calidad.”

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

2.4.  Principios y Valores

Los valores y principios en una empresa son cualidades, orientadas en la conducta de todos los
empleados que sirven para dar una identidad a la empresa, y ayudar a proyectar una imagen
positiva por lo que es fundamental la opinion de los socios, trabajadores, clientes, proveedores,

gobierno y sociedad.
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Tabla 20 Principios y Valores

PRINCIPIOS Y VALORES “Empresa Pronacnor. Cia. Ltda.”

Grupos Socios  Trabajadores Cliente  Proveedor Gobierno  Sociedad
Principios y valores
Confianza X X X X X X
Seguridad X X X X X X
Puntualidad X X X X X
Trabajo en Equipo X X X X
Productividad X X X X X
Respeto X X X X X X
Honestidad X X X X X X
Estabilidad Laboral X X X X X
Generosidad X X X X
Equidad X X X X X X
Responsabilidad X X X X X X

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

En la tabla 20, se manifiestan todos los principios y valores con los que cuenta Pronacnor. Cia.
Ltda., con cada grupo que lo rodea, como son los socios, trabajadores, clientes, proveedores,
gobierno y sociedad, a fin de que se pueda obtener una excelente relacién y compromiso con

cada miembro que forma parte de la empresa.

2.5. Mapa estratégico

El mapa estratégico representa como la organizacion crea valor al manejar las cuatro
perspectivas, partiendo de abajo para arriba, con la perspectiva de aprendizaje y crecimiento,
representa para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, un grado de importancia sumamente alto, pues
es aqui donde se encuentra el Know how de la organizacion, el mismo que significa "Saber
hacer™; es decir que esto indica las capacidades y habilidades con las que cuenta cada uno de
los miembros de la empresa al momento de realizar una tarea especifica, este conjunto de
habilidades del capital humano es el que genera la ventaja competitiva dentro del mercado,
luego el analisis de la perspectiva interna es de gran importancia, pues en la misma determina
los puntos que se deben fortalecer en la empresa; la perspectiva del cliente es fundamental, ya
que busca mantener satisfecho a los consumidores para que asi exista una fidelidad, lo cual se
lo pretende lograr con un servicio de calidad, producto de calidad, precios comodos, y la tltima
perspectiva la financiera, donde se busca dar valor para los accionistas y por lo general los
objetivos estan representados a largo plazo, basados en proporcionar rendimientos superiores
sobre el capital invertido, puesto que con cada una de estas perspectivas se busca alcanzar el

objetivo general su mision y vision.
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Tabla 21 Mapa Estratégico Pronacnor. Cia. Ltda.

Vision
"Ser una empresa competitiva en la distribucién y comercializaciéon de productos alimenticios, fundamentada en la filosofia gung
ho, guiada por la integridad, disciplina, el trabajo en equipo, equidad y respeto con un servicio de calidad.”

Mision
“Somos una empresa comercializadora y distribuidora de productos alimenticios de la linea de PRONACA, que busca satisfacer

las necesidades de nuestros clientes, conformada por personal altamente calificado, con tecnologia competitiva basados en
ofertar productos de calidad"

Objetivo General: Fortalecer el posicionamiento de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda en el mercado alimenticio, mediante el
mejoramiento de procesos, sistemas y cultura organizacional, para obtener una mayor rentabilidad econémica.

Perspectiva financiera : Incrementar las ventas de los productos

= = " =

Realizarnuevas promocionesenel Ampliarlacapacidad de la empresa, através
mercado, para obtener mayorrentabilidad,| [de un préstamo bancario, para acaparar mas
mediante publicidad mercado.

=

Aplicarbarreras de entrada, mediante una
nuevalineade productos, para prevenirla
entradade nuevos competidores

=

Implementarel justoatiempo, medianteun
manual de procesos para prevenir clientes
insatisfechos

Perspectiva clientes: Aumentar el posicionamiento de Pronacnor.Cia.Ltda

- = =

Realizarservicio posventa, mediante Fidelizaralos clientes mediante precios
encuestas telefonicas, parafidelizaralos competitivos, para prevenirladisminucién de

clientes lasventas

Establecerventajacompetitiva, mediante Utilizarla experiencia en el mercado,
precios bajos para acaparar mas clientes mediante laadquisicién de nuevos
productos para contrarrestarla
incertidumbre politicaque afecteala
empresa

Utilizarlacalidad del producto mediante
programas de publicidad que ayuden
acaparar nuevos clientes paradisminuirel
consumo de productos sustitutos

Perspectiva procesos internos: Mejorar los procesos y sistemas

= =

= =

Adquirir mas producto mediante recursos
de laempresaparamejorarla relaciéon con

el proveedor

Mejorar lagestion administrativa,
mediante laimplementacién de un plan
estratégico, paragenerar mayor nivel de

consumo.

Definirlasactividades, mediantela
elaboracion de un manual de procesos,
para reducirtiemposy movimientos

Perspectiva aprendizaje y crecimiento: Fortalecer la cultura organizacional

n =

" =

Aplicarun sistemade control, mediante un
monitoreo de inventarios, para evitar
quiebresde stock

- =

Implementar ejes estratégicos mediante la
ejecucion de un plan estratégico, para
contrarrestarla actualidad politica que afecta
al pais

Implementar controles continuos mediante un|
sistemade control adecuado, paraprevenirel
ingreso de nuevacompetencia

=

Mejorar lacalidad del servicio, mediante
CRM para prevenirlaperdidade posibles
clientesalacompetencia

=

clientes

Fortalecerlos niveles de compromiso,
mediante reconocimientos personales,
para mejorarlas negociaciones con los

Implementarincentivos por metas
alcanzadas, mediante reconocimientos
personalesy econdmicos, paraprevenirla
disminucién delconsumo del producto

E a

- =

Realizar capacitaciones constantes,
mediante laadquisicién de préstamos,
para fortalecerlas relaciones con
directivos, clientesy proveedores.

sustitutos

Implementar capacitaciones, mediante talleres
de diferentes temas, paramejorarel servicioy
contrarrestarla adquisicion de productos

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe



68

Como se observa en la tabla 17, con las estrategias obtenidas en la matriz FODA cruzada, se
pudo relacionar cada una con las perspectivas para alcanzar el objetivo general y asi, la mision

y vision planteada por parte de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda.
A continuacion se detallan los objetivos:

» Objetivo general: Fortalecer el posicionamiento de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda en
el mercado alimenticio, mediante el mejoramiento de procesos, sistemas y cultura

organizacional, para obtener una mayor rentabilidad econémica.

Perspectiva financiera: Incrementar las ventas de los productos.
Perspectiva clientes: Aumentar el posicionamiento de Pronacnor.Cia.Ltda.
Perspectiva procesos internos: Mejorar los procesos y sistemas.

Perspectiva aprendizaje y crecimiento: Fortalecer la cultura organizacional.

2.6.  Plan estratégico

El plan estratégico es fundamental, dado que permite seguir la ruta que desea la empresa

Pronacnor.Cia.Ltda, para los afios venideros.

2.6.1. Matriz de plan estratégico

La matriz cuenta con diferentes elementos esenciales que permitiran realizar un correcto

direccionamiento estratégico de la empresa como:

Eje estratégico: Los ejes estratégicos son las rutas basicas que agrupan varios objetivos y
metas que busca alcanzar la empresa, las mismas que parten de la vision, mision, valores, las
cuales deben alinearse con las estrategias elaboradas en la tabla 13 Matriz de FODA cruzado.
Los ejes estratégicos incorporados son: competitiva, confianza, tecnologia, servicio y calidad,
que definen las acciones que se tienen que aplicar para lograr el objetivo, permitiendo
aprovechar las oportunidades, neutralizar las amenazas, potenciar las fortalezas y superar las
debilidades.

Estrategia general: Es el cruce realizado dentro de la tabla 13, por lo que se recomienda

redactar la misma sumado al responsable de ejecutarlo.
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Estrategia especifica: Parte de la estrategia general, donde se convierte en especifica
incluyendo la fecha de inicio de la estrategia.

Descripcion del objetivo: Se redacta como un objetivo SMART: deben ser especificos,
medibles, realizables y realistas, limitados en el tiempo. Deben empezar con un verbo
infinitivo, afadiendo al final la fecha de finalizacion.

Indicador: El indicador evalla el detalle del objetivo, dato que sirve para conocer o valorar la
intensidad o para determinar su evolucion futura, ademas que se basan en una division o una

contestacion de “Si” 0 “No”.

Nivel esperado: Es lo que se pretende alcanzar por cada uno de los indicadores, dados en
porcentaje.
Metas: Es la redaccion del indicador mas el nivel esperado para alcanzar la meta.

Politica general: Es lo que se pretende cumplir con la estrategia, la misma que para su

aplicacion se debe comenzar con la palabra “contar”.

Politicas especificas: Parte de la politica general, donde se convierte en especifica incluyendo

la fecha de inicio.
Responsable: Es la persona encargada de ejecutar la estrategia dentro del plan estratégico.

Plazo: Es el tiempo en que se van demorar en realizar y cumplir dichas estrategias, ya sea en

meses 0 afos.

Programa: Comprenden dentro de su desarrollo un sinnimero de proyectos para su respectiva
realizacion dentro de la planificacion, al mismo que se le adjudica un nombre, basado en la

estrategia que se pretende aplicar.

Proyectos: Son los que compone el programa, a los que también se les da un nombre alineado

al nombre del programa.

Costo: Es el valor econdmico que se necesita para realizar los proyectos en el transcurso de

meses Y afios.
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ANOS
Compeitiva Realizar nuevas promociones en el mercado, para Realizar nuevas promociones en el mercado, para Incrementar la rentabilidad mediante la Cumplir conel Contar conel g | e | B
Financiera (Visign) obtener mayor rentabilidad, mediante la incorporacion de [obtener mayor rentabilidad, mediante la incorporacion de [incorporacion de nuevo personal. Hasta Julio del | Indice de rentabilidad 25% | incremento de ventas incremento de rentabilidad. Hasta Julio del 2024 | Financiero y 5 afios e ntgbili dad in r):sos Yo $ 107.760,00| 20% | 20% | 20% 20% | 20% [100%
nuevo personal . Gerente General y financiero. nuevo personal. Desde Julio del 2019. 2024. un 25% rentabilidad : : 9
Tecnoloaia Realizar sevicio posventa, mediante encuestas Realizar servicio posventa, mediante encuestas Establecer fidelizacién con los clientes mediante N° De clientes Cumplir conla Cumplir conla Cumpiir con la fidelizacionde | Jefe de Programa de Provecto
Cliente P 9 telefénicas, para fidelizar a los clientes. Responsable Jefe|telefénicas, para fidelizar a los clientes. Desde Enero del . ’ fidelizados/N° total de 95% | fidelizacion de clientes fidelizacion de TP . ) 6 meses|fidelizacion oye $  1.000,00 100% 100%
(Mision) ) servicio de posventa. Hasta Junio del 2020. : : clientes.Hasta Junio del 2020. | Supenvisores. ) clientes
de Supervisores. 2020. clientes al 95% clientes clientes
Adgquirir mas producto mediante recursos de la empresa |Adquirir mas producto mediante recursos de la empresa o . .. |N° de productos Cumplir conla o -
Procesos Confianza ) ) ) ) . Adaquirir mas productos para mejorar la relacion -7 o Contar conla relacién|  Contar con la relacién con el Programa Proyecto
) 1-FO| <" para mejorar la relacion con el proveedor.Jefe de para mejorar la relacion con el proveedor. Desde Julio del - adquiridos/ total de 25%  |adquisicion de producto - Jefe de Bodega. |6 meses $ 9.000,00| 100% 100%
internos (Vision) con el proveedor. Hasta Diciembre 2019. ) conelproveedor  |proveedor Hasta Diciembre 2019 proveedor confianza
bodega. 2019. productos planificados 25%
dlientes Competitiva E;::Zli;e:::m{:;;gﬁ;?g?Z:;n;?epsfcﬁ::ﬂse Establecer ventaja competitiva, mediante precios bajos  |Establecer precios bajos para acaparar mas | Aplicacién de precios 100% Cumplir con precios | Contar con precios | Contar con precios bajos. Hasta |Supervisor de 6meses Programa Proyecto s 300000 | 100% 100%
(Vision) gronaca P - Resp P para acaparar mas clientes. Desde Julio del 2019. clientes. Hasta Diciembre 2019. bajos Si 0 No bajos al 100% bajos Diciembre 2019. Pronaca. precios diferenciacion - ’ ’
L Ampliar la capacidad de la empresa, a través de un Ampliar la capacidad de la empresa, a través de un . ) o i . Cumplir conla Contar conla A
Financiera Se_n{|c|o préstamo bancario, para acaparar mas mercado. préstamo bancario, para acaparar mas mercado. Desde AT CEEEREL A empresa para N f:redlto Lacabe 100% ampliacién de la ampliacion de la Gyl ampllgcmn EelR G_erentg Garzely 3afios Programa Prqyecto $ 40.000,00 33,33%)] 33,33% | 33,33% 100%
(Vision) . . acaparar mas mercado. Hasta junio del 2023  |mejora empresa. Hasta junio del 2023 [Financiero ampliacion mejoras
Responsable Gerente General y Financiero. Julio del 2020 empresa al 100% empresa
Utilizar la experiencia en el mercado, mediante Utilizar la experiencia en el mercado, mediante s A .
- . ) Utilizar la experiencia en el mercado, mediante . . : . . Programa
. Servicio promociones de productos, para contrarrestar la promociones de productos para contrarrestar la ) o promociones ejecutadas/ Cumplir con Contar con Contar con promociones . Hasta |Supervisor de " Proyecto
0/ 0, 0/
Cliente L o . S " promociones, para contrarrestar la incertidumbre . . 100% . . . lafio |nuevos . $ 7.000,00 | 100% 100%
(Vision) incertidumbre polttica que afecte a la empresa. incertidumbre politica que afecte a la empresa. Desde o . promociones planificadas promaciones al 100% promociones Junio del 2020. Pronaca promociones
Responsable Supervisor de Pronaca Julio del 2019 [z, HESt ANTD G 2020 pEibges
Procesos Calidad Mejorar 2 calldgd e SENE, m(::-dlante GmipER . Me]orar & cahdgd B SN mgd|ante Rt . |Mejorar la calidad del senvicio, mediante CRM. ) . lCurlnphr &l Contar conla Contar con la aplicacién de CRM. [Gerente General y Programa Proyecto
) o prevenir la perdida de posibles clientes a la competencia. prevenir la perdida de posibles clientes a la competencia. . Aplica CRM Si 0 No 100% | aplicacionde CRMal L ; A 6 meses| L . ) $ 700,00 100% 100%
internos (Mision) S Hasta Junio del 2020. aplicacion de CRM Hasta Junio del 2020. Financiero tecnoldgico innovacion
Responsable Gerente General y Financiero. Desde Enero 2020. 100%
o 2-FA|compeiitva Aplicar barreras de entrada, mediante una nueva linea de |Aplicar barreras de enqada, mediante una nueva linea de [Aplicar barreras de entrad'fx, para prevenir Ig Imez;s de producqon Gumplr conbarreras de | Contar conbarteras | Contar con barreras de entrada, |Supendsor de Programa Proyecto
Financiera (Visicn) productos, para prevenir la entrada de nuevos productos, para prevenir la entrada de nuevos entrada de nuevos competidores. Hasta Julio de |eficientes y efectivas / 80% entrada al 80% Fip—— Hasta Julio del 2021 P 7 meses| i et $ 15.000,00 100% 100%
competidores. Responsable Supervisor de Pronaca. competidores. Desde Enero del 2021. 2021. incremento de clientes ' : P P
Competitiva Utizar los precios competiivos mediante descuentos, | Utizar los precios compettvos mediarte descuentos, Utilizar los precios competitivos mediante Aplica precios Cumplir conprecios | Contar con precios | Contar con precios competitivos. |Supenvisor de AT Proyecto
Cliente omp para prevenir la disminucién de las ventas Responsable  [para prevenir la disminucién de las ventas. Desde Agosto P P pica pr . 90% pirconp 'P P P N 6 meses|precios yec $ 2.500,00 | 100% 100%
(Visi6n) ) descuentos Hasta Enero 2020. competitivos Si o No competitivos al 90% competitivos Hasta Enero 2020. Pronaca. " retencion
Supenvisor de Pronaca. del 2019. competitivos
utilizar la calidad del producto, mediante programas de  [Utilizar la calidad del producto mediante programas de s - A
Tecnologia  |publicidad que ayuden acaparar nuevos clientes, para ublicidad que ayuden acaparar nuevos clientes para UG RS L Tt e ST Cumplir con publicidad Contar con promociones. Hasta Supervisor de Programa Proyecto
Cliente o gia | publcicad gue an P ’ il pblciaa que ayu P . P el consumo de productos sustitutos. Hasta Aplica publicidad SioNo | 100% P p Contar con publicidad conp . P 6 meses| ore ve . $ 1.700,00 | 100% 100%
(Misi6n) disminuir el consumo de productos sustitutos. disminuir el consumo de productos sustitutos. Julio del Diciembre del 2019 al 100% Diciembre del 2019. Pronaca. publicidad economia
Responsable Supervisor de Pronaca 2019 i
.. |Mejorar la gestion administrativa, mediante la Mejorar la gestion administrativa, mediante la ’ o - ) — Cumplir conla Contar conla Contar con la planificacion Proyecto
Procesos Competitiva |, ) - ) " . Mejorar la gestion administrativa, para generar  |Aplica planificacion ) I - L o o Programa . 0 )
intemos (Visin) implementacién de un plan estratégico, para generar implementacién de un plan estratégico, para generar mayorrivel de constmo, Hasta Diciembre 2019 |estatégicaSio No 100% |planificacion estratégical planificacién estratégica. Hasta Diciembre [Gerente General. |6 meses dlanificacien manejo $ 2.000,00 | 100% 100%
mayor nivel de consumo. Responsable Gerente General _|mayor nivel de consumo. Desde Julio 2019 ) al 100% estratégica 2019 correcto
... | Definir las actividades, mediante la elaboracién de un Definir las actividades, mediante la elaboracién de un - . ; ” ” )
Procesos Competitiva L . L L Definir las actividades, mediante la elaboracion |Implementacion de manual Cumplir con el manual | Contar con el manual | Contar con el manual de procesos. Programa Proyecto
) oA manual de procesos, para reducir tiempos y movimientos. [manual de procesos, para reducir tiempos y movimientos. . . 100% . Gerente General. |9 meses $ 3.000,00| 100% 100%
internos (Visién) ST CAE B EaTEE Desde Julio del 2019 de un manual de procesos. Hasta Abril 2020.  |de procesos Sio No de procesos al 100% de procesos Hasta Hasta Abril 2020. procesos manual
Procesos Calidad Aplicar un sistema de control, mediante un monitoreo de | Aplicar un sistema de control, mediante un monitoreo de |Aplicar un sistema de control, mediante un Ny a— e e e | P sy w— — 4 afios P Provecto
) I inventarios, para evitar quiebres de stock. Responsable  [inventarios, para evitar quiebres de stock. Desde Enero  [monitoreo de inventarios, para evitar quiebres P 100% P ) " |Jefe de Bodega. |6 109 ve $ 10.000,00 25% | 25% 25% | 25% |100%
internos 3-DO (Misién) Jefe de Bodega del 2020 de stock. Hasta Julio del 2024 control Slo No de control al 100% de control Hasta Julio del 2024 meses sistema monitoreo
o " Fortalecg r.Ios IEEAE GUIIIER, ESTE Fortalecer los niveles de compromiso, mediante Fortalecer los niveles de compromiso, para N° de trabajadores que Cumplir con los niveles ; Contar con los niveles de Proyecto
aprendizaje y Competitiva |reconocimientos personales, para mejorar las - . . L ) " } Contar con los niveles . o . |Programa -
crecimiento (Vision) neqociaciones conlos clientes. Responsable Gerente reconocimientos personales, para mejorar las mejorar las negociaciones con los clientes. cumplen las metas/N° total | 100% de compromiso al de compromiso compromiso. Hasta Diciembre |Gerente General. |1 afio COMDIOMmiso reconocimiento| $  8.000,00 100% 100%
Gegneral -Resp negociaciones con los clientes. Desde Enero del 2020  |Hasta Diciembre del 2020 de trabajadores evaluados 100% P del 2020 p S
Realizar capacitaciones constantes, mediante la ' o ’ " o N° de capacitaciones <
. Personal ) . . Realizar capacitaciones constantes, mediante la Realizar capacitaciones constantes, para ) 5 . o 4 afios
aprendizaje y - adquisicion de préstamos, para fortalecer las relaciones iy a - ; A . realizadas/ N° De Cumplir con Contar con Contar con capacitaciones. Hasta | Gerente General y Programa Proyecto
- calificado o ; adquisicion de préstamos, para fortalecer las relaciones  |fortalecer las relaciones con directivos, clientes y o 100% o o ) A o S $ 40.000,00 25% | 25% 25% | 25% [100%
crecimiento (Misicn) con directivos, clientes y proveedores.Responsable e Ees (R s E e roveedores. Hasta Julio del 2024 capacitaciones capacitaciones al 100%|  capacitaciones Julio del 2024 Financiero TS capacitaciones  |conocimientos
Gerente General y Financiero ' yP ) P ) planificadas
PrOCEsos Competitiva Implementar ejes estratégicos mediante la ejecucion de  [Implementar ejes estratégicos mediante la ejecucion de |Implementar ejes estratégicos mediante la Eiecucion de eies Cumpi conlos eies | Contar conlos eies | Contar con los eies estratéaicos. Programa eies | Provecto
intemos (\/isign) un plan estratégico, para contrarrestar la actualidad un plan estratégico, para contrarrestar la actualidad ejecucion de un plan estratégico. Hasta er o —— SiJ oNo 100% estratz [ 10]0% - icosJ -, Feb:e del 2023 " |Gerente General. |6 meses| estrgté - sJ alinz:mién $ 800,00 | 100% 100%
poltica que afecta al pais.Responsable Gerente General. [politica que afecta al pais. Desde Julio del 2019 Diciembre del 2019 9 9 9 9
Competitiva Lo EVE SRR, (EAE MO s Ol Bl SR, MR e Implementar el justo a tiempo, para prevenir N° de clientes inconformes/ Cumplir conclientes | Contar conclientes | Contar con clientes satisfechos. AR Proyecto
Cliente omp procesos para prevenir clientes insatisfechos. procesos para prevenir clientes insatisfechos. Desde plementar e RO, para p ) 95% P ) - " |Gerente General. |10 mese]clientes oyecto $ 2.800,00 100% 100%
(Vision) clientes insatisfechos. Hasta Diciembredel 2020. total de clientes satisfechos al 95% satisfechos Hasta Diciembre del 2020. . fidelizacion
Responsable Gerente General. Marzo del 2020. satisfechos
Procesos Calidad Implementar controles continuos mediante un sistema de | Implementar controles continuos mediante un sistema de |Implementar controles continuos, para prevenir el Cumpiir con controles | Contar con controles | Contar con controles confinuos 4 afios Provecto cero
intemos 4.- DA| (Misién) control adecuado, para prevenir el ingreso de nueva control adecuado, para prevenir el ingreso de nueva ingreso de nueva competencia. Hasta Julio del  [N° de competidores 100% cor%nuos 1100% s Julio del 2024 Gerente General. |4 Programa control faleyniias $ 16.000,00 25% | 25% 25% | 25% [100%
’ competencia. Responsable Gerente General. competencia. Desde Marzo del 2020 2024 meses
Implementar incentivos por metas alcanzadas, mediante | Implementar incentivos por metas alcanzadas, mediante . . o
o ” - P . . - - |Implementar incentivos por metas alcanzadas,  |N°. De metas alcanzadas )
aprendizaje y Competitiva [reconocimientos personales y econémicos, para prevenir |reconocimientos personales y econémicos, para prevenir mediante reconocimientos personales ITotal de metas 100% Cumplir con las metas Contar con metas Contar con metas. Hasta Gerente Generaly 11 mesdl Programa metas Proyecto $ 800000 100% 100%
crecimiento (Visién) la disminucion del consumo del producto. Responsable  |la disminucién del consumo del producto. Desde Febrero Rt e Diciemgre del 2023' e - al 100% Diciembre del 2020. Financiero 9 beneficios e ’ ’
Gerente General y Financiero del 2020 : ) P
Personal LI S5 G T S B ET L A2 Implementar capacitaciones, mediante talleres de Implementar capacitaciones, para mejorar el 4 afios
apre‘nd‘|zaje y calificado d"e’e”‘?? tle’mas, para mejorar e.l Senicio y contrarrestar diferentes temas, para mejorar el servicio y contrarrestar |servicio y contrarrestar la adquisicion de No ioiElaEs e]ec@dasl 100% CuirienlasiEaes Contar con los talleres G EvERNITSELBES (R I Gerente General. |6 Progrgma Plroyecto $ 24.000,00 25% | 25% 25% | 25% [100%
crecimiento . la adquisicion de productos sustitutos Responsable A ) ) ) N° de talleres planificadas al 100% del 2024 senvicio cliente
(Misi6n) Gerente General la adquisicion de productos sustitutos. Enero del 2020  |productos sustitutos. Hasta Julio del 2024 meses
$ 302.260,00

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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CAPITULO I
3. MONITOREAR EL PLAN ESTRATEGICO CON SU

RESPECTIVO CONTROL.
3.1.  Plan Operativo (POA)

Como parte del plan estratégico, el desarrollo del Plan Operativo anual (POA) permitira a la
empresa ir alcanzando los objetivos planteados de manera ordenada y priorizando las
necesidades de mayor relevancia para la empresa. El plan operativo anual parte de la tabla 18,
donde practicamente es igual con la diferencia de que en la matriz de plan estratégico, los costos
son distribuidos para cada afio, mientras que en los POA, el valor asignado para cada afio se lo
desglosa para los meses que dura cada proyecto.

A continuacion se detallan los POA para el presente trabajo:

» POA Afo 1: de julio del 2019 a junio del 2020.
Para el primer afio (ver tabla 19), se tiene planificado la ejecucidn de los siguientes proyectos:
mayores ingresos, clientes, confianza, diferenciacion, promociones, innovacion, retencion,
economia, manejo correcto, manual, monitoreo, reconocimientos, conocimientos, alineacion,
fidelizacion, cero falencias, beneficios y cliente.

» POA Afo 2: de julio del 2020 a junio del 2021.
Para el segundo afio (ver tabla 20), se planifica la realizacion de los siguientes proyectos:
mayores ingresos, mejoras, prevencion, monitoreo, reconocimientos, conocimientos,
fidelizacion, cero falencias, beneficios, cliente.

» POA Afio 3 de julio del 2021 a junio del 2022.
Para el tercer afio (ver tabla 21), se planifican los siguientes proyectos: mayores ingresos,

mejoras, prevencidn, monitoreo, conocimientos, cero falencias, cliente.

» POA Afo 4: de julio del 2022 a junio del 2023.
Para el penaltimo afio, (ver tabla 22), se tienen previsto los siguientes proyectos: mayores

ingresos, mejoras, monitoreo, conocimientos, cero falencias y cliente.

» POA Afio 5: de julio del 2023 a junio del 2024.
Para el ultimo afio, (ver tabla 23), se tienen pronosticado los siguientes proyectos: mayores

ingresos, monitoreo, conocimientos, cero falencias y cliente.



Tabla 23 Plan Operativo Anual POA) 1
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comnetiia Realizar nuevas promociones en el mercado, para Realizar nuevas promociones en el mercado, para {Incrementar la renfabiidad mediante a Cumplir conel Contar conel Cortarconelncemeniode | Getente General
Financiera o obtener mayor rentabilidad, mediante la incorporacion de | obtener mayor rentabilidad, mediante [a incorporacion  |incorporacion de nuevo personal. Hasta Juio {Indice de rentabiidad 25% | incremento de ventas | incremento de o . L Y15 aios $107.760,00| § 1.796,00 $ 179600)$ 179600 $ 1796,00] $1.796,00| $1.796,00{ $1.796,00| $1.796,00{ § 1.796,00 | $1.796,00
(Vision) . : o rentabilidad. Hasta Juio del 2024. |Financiero
nuevo personal . Gerente General y financiero. de nuevo personal. Desde Juiio del 2019, el 2024, n 25% rentabilidad
— Realizar senicio posventa, mediante encuestas Realizar senvicio posventa, mediante encuestas Establecer fidelizacion con los clientes ' De felzacionde Cumpiirconla cumirconla Cumiconla fdeizzcibnde. | Jefede programa e felzcibnlProvectd
Cliente . telefonicas, para fidelizar a los clientes. Responsable |telefoicas, para fidelizar a los clientes. Desde Enero | mediantes senvicio de posventa. Hasta Junio | o . 95% | fidelizacionde clientes | , . p : AT ) ) 6 meses 19 1o $ 100000 $ 16667| $ 166,67($ 16667 $ 16667|$ 16667| $ 166,67
(Mision) ) clientes/\° tofal de clientes fidelizacion de clientes| ~ clienes Hasta Junio del 2020. | Supenisores. clientes clientes
Jefe de Supenisores. del 2020. del 2020. al95%
pocesos |Confianza Adquirir més producto mediante recursos de la empresa |Adquirir ms producto mediante recursos de fa Adquirir més productos para mejorar la \° de productos Cumpiirconla Contarcon'a retacién| Contarcon'a elcidnconel Provecd
) para mejorar la relacién con el proveedor Jefe de empresa para mejorar la relacién con el proveedor. |relacion con el proveedor. Hasta Diciembre |adauiridos total de 25% |adauisicion de producto - Jefe de Bodega. |6meses  [Programa proveedor t $9.000,00{ $ 1.500,00 $ 150000 $ 1500,00 $ 150000
infermnos (Visi6n) ; ' conel proveedor | proveedor Hasta Diciembre 2019 confianza
hodega. Desde Julio del 2019. 2019, productos planificados 25%
.. |Establecer ventaja competitiva, mediante precios bajos ) " . C o P P . . ) ) C )
. Competitiva e ) Establecer ventaja competitiva, mediante precios bajos |Establecer precios bajos para acaparar més |Aplicacién de precios Cumplir conprecios | Contar conprecios | Contar con precios bajos. Hasta |Supenvisor de ) Proyecto
clertes (Visi6n) Eerxcr.anaacc:pararmaschentes.Resporsablesupemsorde para acaparar mas clientes. Desde Julio del 2019, |clientes. Hasta Diciembre 2019. bajos SioNo 0% bajos al 100% bajos Diciembre 2019. Pronaca. Bmeses Prograna recios diferenciacion § 30000$ 50000 § Swm|$ S0 5000
Utizar la experiencia en el mercado, mediante Uilizar la experiencia en el mercado, mediante Utizaraexperiencia enelmecado
Clerte Se_n_ago prochmnesdegroducios,paracontrarrestarla promqaonesde;?{oductosparaconlranemarla et romociones ara contaretara promoqonese]ec_madasl 100% Cu_mpllrcon Comar_con Comarconpromocmres.Hasta Supenvisor de Lo Programa nuevos Proyectp s 70000]s 5833 s smmls 50333 s 50333 s 33| s 5| s sen|s sl s smm
(Vision)  fincertidumbre polfica que afecte ala empresa. incertidumbre polfica que afecte ala empresa. Desde |~ o ) promociones planificadas promociones al 100% | promociones Junio del 2020. Pronaca productos promociones
) ) incertidumbre polfica. Hasta Junio del 2020.
Responsable Supenvisor de Pronaca Julio del 2019.
) Mejorar a calidad del senicio, mediante CRMpara | Mejorar fa calidad del senvicio, mediante CRM para . ) L Cumpiirconla T
.P TOCES0S Ca.J'F‘,ad prevenirla perdida de posibles clientes a la competencia. | prevenir la perdida de posibles clientes a la Me|orar|acal|d§ddelsemao,medlame Aplica CRM Si o No 100% | aplcacionde CRMal F:or@rconla ComarconlaaphpaaondeCRM. QerentgGeneraImeeseS Programa tecnolgico Pmyectpl $ 70000 $ 11667($ 11667| $ 11667( $ 11667|$ 11667|$ 11667
intemos (MisiGn) - . CRM. Hasta Junio 2020. aplicacion de CRM Hasta Junio 2020. Financiero inovacion
Responsable Gerente Generaly Financiero. competencia. Desde Enero 2020. 100%
.| Utiizarlos precios competitivos mediante descuentos,  {Utiizar los precios compefitivos mediante descuentos, |, .. . " . . . . . . . » ) .
Cliente Cgrq!)eunva para prevenir la disminucion de las ventas Responsable ~{para prevenir a disminucion de las ventas. Desde UL 27 EE OS2 2 Apllcap(e0|os. 90% Cumle{;onprecms Comarcoqpreuos CLIETE ELR B, | BLET2 R 6 meses P“’gm’T‘.a Precios Pmyeqo $ 250000 § 416678 41667 41667| § 41667
(Vision) ) descuentos Hasta Enero 2020. competiivos Si o No compettivos al 90% competfivos Hasta Enero 2020. Pronaca. compeitivos retencion
Supenisor de Pronaca. Agosto del 2019.
ilizar la calidad del producto, mediante programas de | Utiizar la calidad del producto mediante programas de |, . -
Tecnologla | publicidad que ayuden acaparar nugvos ciientes, para  (publicidad que ayuden acaparar nuevos clientes para ki Cumplir con publicidad Contar con promociones. Hasta | Supenvisor de Proyecto
Cliente o ) ' o ) ; disminuir el consumo de productos susttutos. |Apica publucidad SioNo | 100% Contar con pubiicidad - ' 6meses [Programa publicidad . $ 170000 $ 28333 $ 28335 2833 2333
(Mision)  [disminuir el consuma de productos sustitutos. disminir el consumo de productos sustitttos. Julio del » 2l 100% Diciembre del 2019. Pronaca. economia
: Hasta Diciembre del 2019.
Responsable Supenvisor de Pronaca 2019
Pocesos |Competa Mejorar a gestion administrativa, mediante fa Mejorar la gestion administrativa, mediante la Mejorar la gestion administrativa, para Aplcaplnifcacin Cumplir conla Contar conla Cortarconla lrifcacidn Provecd
. o implementacion de un plan estratégico, para generar |implementaci6n de un plan estratégico, para generar  |generar mayor nivel de consumo. Hasta pca penic 100% |planificacion estratégica|  planificacion P pan Gerente General. |6 meses  |Programa planificacién e $ 2000001 $ 33333 $ 333338 31 33333
internos (Vision) . . 4 I estratégica SioNo L estratégica. Hasta Diciembre 2019 manejo correcto
mayor nivel de consumo. Responsable Gerente General | mayor nivel de consumo. Desde Juio 2019 Diciembre 2019 al 100% estratégica
Pocesos|Competa Definirlas actividades, mediante la elaboracionde un  [Definir las actividades, mediante la elaboracion de un | Defini las actividades, mediante la inplemertacin de manial Cumirconelmancal | Cortarconelmanuat | Contarconelmanlde rocesos. Provecd
. o manual de procesos, para reducr tiempos y movimientos. {manual de procesos, para reducir tiempos y elaboracion de un manual de procesos. Hasta P ; 100% P e " |Gerente General. |9 meses |Programa procesos ) $ 30000018 33333 § 333336 333 33333| $ 33333( $ 33333| § 33333
internos (Vision) - ) ’ de procesos SioNo deprocesos al 100% | de procesos Hasta Hasta Abril 2020. manual
Responsable Gerente General movimientos. Desde Julio del 2019, Ahril 2020.
’ Aplicar un sistema de control, mediante un monitoreo de | Aplicar un sistema de control, mediante un monitoreo de | Aplicar un sistema de control, mediante un ' ' ' . . "
.P TOCES0S thq,ad inventarios, para evitar quiebres de stock. Responsable  [inventarios, para evitar quiebres de stock. Dese Enero {monitoreo de inventarios, para evitar quiebres Car@daddeprodmto/ 100% L Contarconuns!stemadecontrol. Jefe de Bodega. R Programa sistema P‘“Y““’ $ 10.000,00 $ 18519($ 18519|$ 18519| $ 18519|$ 18519($ 18519
internos (Mision) . cantidad total de producto de control al 100% de control Hasta Juiio del 2024 meses mornitoreo
Jefe de Bodega. (el 2020 de stock. Hasta Juio del 2024
avendiziey |Compettia ;i?{tg;ﬁ;;‘s\'els;g;ggpﬂﬁz;‘:ﬂ:?e Fortalecer los niveles de compromiso, mediante Fortalecer los niveles de compromiso, para [ N° de trabajadores que Cumpiir con os niveles Conarconlos ieles Contar con los niveles de Proyecto
prencizagy - LOm CTIENIOS PEFSOTEES, Pad T reconacimientos personales, para mejorar las mejorar las negociaciones conos clientes.  [cumplen las metasIN°total | 100% | de compromisoal .~ | compromiso. Hasta Diciembre el | Gerente General. |1afo  |Programa compromiso |reconocimiento | $  8.000,00 $ 666,67| $ 666,67| $ 666,67 $ 666,67 $ 66667 $ 666,67
crecimiento  [(Vision)  [negociaciones conlos clientes. Responsable Gerente: . : o ) de compromiso
Gererdl negociaciones con los clientes. Desde Enero del 2020  |Hasta Diciembre del 2020 de trabajadores evaluados 100% 2020 S
Realizar capacitaciones constantes, mediante la ' - ' : - N° de capacitaciones
aprendizaje y b adqisicion de préstamos, para fortalecerlas relaciones e e (ST T ZI T realizadas/ N° De Cumpiir con Contar con Contar con capacitaciones. Hasta |Gerente Generaly|4 afios 6 |Programa Proyecto
: calificado o ' adquisicion de préstamos, para fortalecer las relaciones| fortalecer las relaciones con directivos, . 100% o L ) ' - L o $ 40.000,00 $ 74074) S TAOTA( S TAOTA| S TAOTA[S T740.74] $ TAOTA
crecimiento con directivos, clientes y proveedores Responsable P ' ) capacitaciones capacitaciones al 100%|  capacitaciones Julio del 2024 Financiero meses  |capacitaciones conocimientos
(Mision) o condirectivos, clientes y proveedores. Enero 2020 |clientes y proveedores. Hasta Juiio del 2024 | "™
Gerente Generaly Financiero planificadas
.| Implementar ejes estratégicos mediante la ejecucion de  (mplementar ejes estratégicos mediante la ejecucién de{Implementar ejes estratégicos mediantela | ., . ) : p ) - )
.P TOCES0S Cqueunm un plan estratégico, para contrarrestar la actualidad un plan estratégico, para contrarrestar la actualidad | ejeccion de un plan estratégico. Hasta E|ectjg|qndeqes 100% Cumpllnlconlosqes Comarcqnlp S Comarcon]oge]e S ESalEy0s Gerente General. |6 meses Progrgmae]es PT““’“.‘? $ 80000|$ 13333 § 138B33|$ 18R 13333
internos (Vision) i . . . ) " estratégicos Si o No estratégicos al 100% estratégicos Hasta Diciembre del 2019 estratégicos alineacion
poltica que afecta al pais.Responsable Gerente General. |polfica que afecta al pais. Desde Juio del 2019 Diciembre del 2019
.. | Implementar el justo a iempo, mediante unmanualde [ mplementar el justo a tiempo, mediante un manualde | Implementar el justo a tiempo, para prevenir |\, . . — : ' . .
Cliente Cqueunm procesos para prevenir clientes insatisfechos. procesos para prevenir clientes insafisfechos. Desde  {clientes insafisfechos. Hasta Diciembre del Ndecllerﬁ BT 95% Cumpllrconcllentes Comarvconchentes Comaroonglwmssansfectns. Gerente General. |10 meses Prqgramacllentes Pmm?, $ 280000 $ 28000( $ 28000| $ 280,00{ § 280,00
(Vision) total de clientes safisfechos al 95% safisfechos Hasta Diciembre del 2020. safisfechos fidelizacion
Responsable Gerente General. Marzo del 2020. 2020.
’ Implementar controles coninuos mediante un sistema e {mplementar controles coninuos mediante un sistema | Implementar controles confinuos, para preverr ) : ' .
.P TOCEs0s Ca.“?’f‘“ control adecuado, para preveni elingreso de nueva | de control adecuado, para prevenir elingreso de nueva |elingreso de nueva competencia. Hasta Julio [N° de competidores 100% Cump_llrconcomroles Conlarconcomroles CILECETL D ST Gerente General. N Programa control Proye_ctocero $ 28.000,00 $30769($ 30769|$ 307,69| § 307,69
internos (Misi6n) . . continos al 100% continuos (el 2024 meses falencias
competencia. Responsable Gerente General. competencia. Desde Marzo del 2020 del 2024
Implementar incentivos por metas alcanzadas, mediante | mplementar incentivos por metas alcanzadas, mediante —— .
aprendizaje y - {Competitiva |reconocimientos personales y economicos, para prevenir |reconocimientos personales y econdmicos, para [ e s Cumplir conlas metas Contar con metas. Hasta Diciembre | Gerente General | Proyecto
) S . Co ' mediante reconocimientos personales y. [Total de metas 100% Contar con metas g — 11 meses| Programa metas ) $ 800000 $T021|18 12121\ $ 12121 $ 72121\ § 12027
crecimiento  |(Vision)  la disminucidn del consumo del producto. Responsable  |prevenir a disminucion del consumo del producto. L - ) al100% del 2020. Financiero beneficios
A econdmicos. Hasta Diciembre del2020. | planificados
Gerente General y Financiero Desde Febrero del 2020
Implementar capacitaciones, mediante taleres de o ) L )
. |Personal | . ) o Implementar capacitaciones, mediante talleres de Implementar capacitaciones, paramejorarel | ) ) ) .
apre_nd\za|ey calificado dlierent_e_slfmas, parame]orarglsenncmycontrarrestar diferentes temas, para mejorar el senvicio y contrarrestar|senvicio y contrarrestar la adqisicion de Na (e E c_madasl 100% L IR 2 Contar conlos talleres CoTEE S EE AT 9 Gerente General. M Programa senicio Proyecto cliente| $ 24.000,00 § MAAA|S AALL| S MAAANS AAAAA|S AAAMA) S Add 4
crecimiento la adquisicion de productos sustitutos Responsable . . ) N° de talleres planificadas al100% del 2024 meses
(MisiGn) Gererie Gereral la adquisicion de productos susttutos. Enero del 2020 |productos sustitutos. Hasta Julio del 2024
$ 546265 $ 587932|$ 587932 $ 5879329544971 | $5.760,31 | $6.348,00| $6.014)67 | § 6.014,67 | $6.01467
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— Realzar nueves promociones enel mercado, para e bl el fcrementar a reiabiidad mediants a Cumplrconel Contarconel Coteonlienetode |Geet Gl e P—
Firanciera (Visign) bierer mayor reriabiidad, mecfarte & incomoracion . de o IlaD : Lot incorporacion e nuewo personal Hasa Juio el | dice derentabiidad | 2% | ncremento devenias | inciement de il fasa o 4. P Vg o ntgabili ” i r?sos 0 $10776000 $L.7%600| 1796001 § 1796001 § 179600 | $1.79600] § 179600| 179600 $179600| $179600 | $1.79600| $1.796,00( $1.79600
de e persoral . Gererte Generalynarciero. erﬂporacmn FIFDPERIE JESIEAMEL n25% reriabidad ' ' "
. |Amplar a capacidad el empresa, a baves de un | Amplarla capacidad de aempresa, ataésdetn | . o Cumplirconla Contarconla -
e (O et e e[St e e TS SRt NS i | Ul ctctmcncela S Gae Sl SRS « v v o vl s wamon| stomn| g o suaon| st s v o s
(Visic) - , acaparar mas mercado. Hasta jimo el 2023 (mejora empresa. Hastajunio el 2023 |Financiero mejras
Responsable Gererte Generaly Financiero. Deste Juio el 2020 enmpresaal 100% £MmpIesa
.. | Alcarbareras e enada, mediante una nueva Inea. | Aplicarbaeras de envada, mediants wnanueva |Aplicarbaneras de entiada, para reverirla  {Ineas de produccion . :
Financiera Cngeuuva (e productos, para reveni la entiadade nuevos | e productos,paia preveniraentadade  (entiada de nuevos compedores. Hasta Juio e |eficienes yefeciias/ | 0% Bl B L LS Comarcnnballrerasdeentrada.Hasta il 7meses (Programa productos PW“.’, § 1500000 §214286) §2.14286) §2.14286 | $214286 | $2.142.86 | $2.142.86
(Vi) : . . . . entadaal80% gntada Juiodel 201, Pronaca. revencion
compefidores. Responsable Supenisorde Pronaca. —(nuevos compefidores. Desde Enerodel2021, (2021 incremento de cienies
. |Aplcarunsistema de convol, meciante un maritreo de Apfcar un istema de conol medianis un monioreo | Apicar n istema de contol mediante n . — . . .
.P (S C@di imveiarios, ata eviar quiebres de sock. Responsable | inveriarios,para eitar uisbres de sock. Desde: {moitoreo de invertarios, para evtar Guigbres Camdaddeproduclo{ 100% L O e L Contarconuns!stemadecunlml. Jefe de Bodega. D Programa isiema Proygcto §1000000) § 18510( § 1819($ 185.9(§ 18519/ 18519($ 18510]$ 18519]§ 18519($ 18519]§ 18519($ 18519]$ 18519
inemos | (Misi) . cantdad total de prodcto (e conooll 100% (e contol Hasta Julo del 2024 Meses moritoeo
Jefe de Bodega. Enero del 2020 e stock, Hasta Juio del 2024
Fortaecer losriveles e compromiso, meclanie~(Fortalecer s iveles de compromiso, mediarie . . o ——
aprendizaey - |Compegtva|reconocimienios personales, para mejorarlas Teconacimientos personles, para mejrar s i LI L LS A BT Contarconlos nveles- {Coriar con s iveles de compromiso FOp0
- . ! L ! mejrar s negociaciones conlos clentes. —|cumplen as metas\°tofal | 100% | de compromisoal : . | Gerente General. (Lao{Programa compromiso|reconocimierio | § 800000 | § 66667| § 66667( S 66667|$  66667)§ 66667|$ 6o 6T
crecimiento | (Visidr)  |negociaciones conlos cientes. Responsable Gerente | neociaciones conlos centes. Desde Enero ge " ) ' (e compromiso Hasta Diciembre el 2020
o 1 Hasta Diciembre del 2020 (e ibijadores evelados 100% $
Realizar capaciaciones constares, medianiela  |Realzarcapaciaciones corstanies, medianie N N’ de capacitaciones
- |Persongl [T , o Realizar capacitciones constanes, paa R , L )
apre.nd‘\za|ey lican adqu|§|0|qndep‘restamos,parafnrtalecerlamelacmms adqu‘|5|cwondep‘resta.mos,parafnnalecerlas ks oo ieios o mesyreallzgdaglN De 0% §ump||rcun Comargon Comaroonogpautauona.Hasla QerentgGeneraly faios6 Progrgmq Proye;tq s |s 7l s Torls Tonls onls mls mls monls mnls s s s o
cecmienty (.., {condiecios,cintesy proveedores Responsable  {reaciones con irecos, clentes y proveedores, : capaciaciones capactacionesal 100%|  capaciaciones Jiiodel 2024 Financiero | meses —(capaciaciones — {conocimieriog
(Vision) ST proveedores. Hasta Juio del 2024 .
(erente Generaly Financiero Enero 2020 Jifcadas
.. |Implemertar e justoa iempo, mectante un manualde | mplementar el justo a iempo, medianis un manal de| mplementa el juso a fempo, paraprevenr |, . o , o .
Cliente Cgm[)euuva {IOCESOS parapreveni cleries nsagfechos, fOCeS0S para reveri cleies nsadstechos. Desde |leries nsadsfechos. Hasta Diciembre el Ndechept SAULLES il Cupphrconchentes Contarlconchentes Contarcqulmntessansfechos.Hasta Gerenle General mmeseyPrqgramachemes Proyeclq' § 260000 § 28000| § 26000($ 28000|§ 2800|2600 $ 2800
(Visicr) foalde clientes safechosal95% | sasfechos Diciembre el 2020. salifechos fidelizacion
Responsable Gererie Gereral, Marzo el 2020, 20,
oess |Cat Implementar conroles continuos mediants un sistema | mplementar conrles continuos mecliants un istema mplementar conrles continuos, para preverir ! TSI [N FA———— ! -
. . |de contol adecuado,para preveni el ingreso e nueva [ de conol adecuado, para prevenr lingieso de.(ngieso de nueva competencia, Hasta uiodel [ de compeddores o | . Gererte Genera, Programa coriol M $1600000( § 30769| § 30769)§ 30769\ §  30769|§ 079§ 0769| § 30769 § H7H| S 7H[ S 76| § 0769| § 7H
inemos—|(Misidn) . . coniuos l 100% contuos el 2024 Meses falencias
competencia. Responsable Cerente General, Meva competencia. Desd Marzo del 2020 20
Inplementarincenvos por metas acanzadas, mediant | mplemertarincentvs por metas alcanzadas, o ,
aprendizaey - Compettva {reconocimierios personeles yecondmicos, para— {mediant reconocimientos personales y econdmicos e osu e s, V. Demes ks Cumplircon s metas Contarconmelas. Hasta Diciemore{Gerenie Generaly Proyecto
iy Co ' S | mediane econocimienios personalesy [ otalde metas 100% Cortarcon metas : L 1 meses|Programametas . |$ ouooo(§ Trar|$ nan|§ qman s 1mas wan s ma
crecimiento | (Visior)  |preveni f cisminucn del consumo del producto. |pava preveni fa cisminucion del consumo de " i . a100% 0el2020. Financiero beneficios
. eoondmicos. Hasta Dicembre del 2020, (plificados
Responsable Gererte General Financiero roducto. Desde Febrero del 2020
- Inplementar capacitaciones, mediants tleres de(mplemenlar capacitaciones, mediane aleres de e et praneorl
aprelnd‘\za|ey calficado d|feremestemas,pafalmgjorarelsennuoy , d|ferentestemas,pafalnlepraxelsemuoy - [senicioy contarrestarla adguiicicn de NﬂetaJleresepc@adasl 100% BLGILE Contarconlos tleres L I R Gererte General, (LB Programasenicio  (Pojecclenie($ 2400000 | § 4M44($ MAMAIS A4S MM MAAS MAAH]S MALL S MAA|S AL\ S AL\ A4\ S Ll
crecimierto [, ., . |contaunestarlaadguisiiin de productos susiutos |conarmestr a adusiidn de productos susfuos. ) . N"de aleres plenficads 4 100% 20 Meses
(Viion) productos ustiuos. Hasta Juo el 2024
Responsahle Gererte Gerera, Enero del 2020
9625010 $625911 § 625911 § 629910 §6259.11 § 625011 $672803 $672803 § 672803 $672803 9672803 $6.72803
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— Realza e promociore el merado e N—— Horementa enaidad edenc Cumpirconel | Convconel g oG e oo
Fian (Visign) Oberer mejr i et oo 0 "”mﬂ.y"'d’e D nall Deg o conoaoinde e persore tas e derenaidad | 2% | ivement deveras | - ivemeny de i e o, i M , rlgbilidad iryezcns w$107]60,00 § LT0600] § 179600($ 179600] § 179600 | SLI600{S L7960\ § L7960| $L796L0| SL79600 | § L7960 § L7360] § L7960
U e ersnel, e Genl i, |monrpora0|on PRI b n25% renebidad : : !
. |Amor capeidad i empres, ataés deun | Ampiaacapaided de empesa, ataés deun Ao capeciGad e empresana |, . . Cirpirconka |~ Conroonlg
FiaIcra nggo OISO B, pra acapra S Merca.  Eta Dacan, A CADAF MAS MeCAdD, | acaparr masmecad, Hasajno e qudﬂobancmwpara 0% | amlacGncela | ampiaciondela C““‘“”“'”"P".a i Qereﬁg(;emraly 3ais |Progiana amplacin Prq)ecto § A0000) § LULIL) S 100§ LLLLL) S 10000 ) 10000 ] § LLLLLL) § LAULLL) 10000 SLLLLLL|§ LLLLLL|S LLLLLL] § 100000
(Vison) - : enpresa. Hasaodel 2003 |Fiarceo Mefas
Resporsal Geere GeeralyFiaie. Deste Jindel 2020 0 enpresadl 00 | emesa
e Aplwarbarrerasdeentradla,medwntemamevallnea l,\phcafbarrerasdeennada,mgdlanleunamva Apllcarbanerasdeenvadg,paraprevenlrla ||ne§sdepr0dm§|nn i s ot s s e S g
Fiaiea i 08 procucos, v preven envadaceneios (e poductos, ava reveniraentadace |entadaceevos compedos. fasa (eenesyecivas/ | B0% " i i -~ 1 mese | Prograaprods - 1500000] § 214286
Compeiores Responsable S deProvaca.  {nevs conpedors Deste Eenodel 2021 | ode 2021 TRmenn ge s ' ' p
R ey st de conol,meene nmoniore  Apicarun e de conrl,mede n e |Apar s de codol, medene un R nionnsie| cotemusiem | Cotnnsipnadei . -
. . Wi, ey quedres e ok, Responsae deieniao,pra i ueesde Sk, Dest. |monioende enaios,pia e D m | . * (Jeede Budega. Proganaistma f 000000 § 161916 10018 15008 1500(8 159$ 1510(S 1519(8 1H19)8 159§ 1S 1519($ 119
mems——(Misn) . . Caniad ot  prodct ool 100% | decotol Hasth uo el 2024 IeSes monie0
e de Bodege. Eero el 2020 Qe e ek Hasa o el 2024
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Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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3.2. Balanced Scorecard

El tablero de control o Balanced Scorecard es una herramienta que permitira a la empresa ir
controlando como se encuentra desempefiando la organizacion, e ir monitoreando que se estén
cumpliendo los objetivos estratégicos planteados con sus respectivos indicadores, que le
permitan a la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.; alcanzar una ventaja competitiva en el mercado
alimenticio.

En el Balanced Scorecard se encuentran colocadas las cuatro perspectivas: financiera, cliente,
procesos internos y aprendizaje y crecimiento, con las respectivas metas e indicadores que se
pretenden alcanzar, obtenidos del plan estratégico, para colocar luego el objetivo y el resultado,

y de esa manera medir la productividad, a través de una semaforizacion que indica:

Tabla 28 Parametros de Calificacion Balanced Scorecard

85% y 90% NORMAL

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Mediante la semaforizacion se permite ir monitoreando el desempefiando de la empresa
Pronacnor. Cia. Ltda., cada cierto tiempo, donde al encontrarse el semaforo de color verde,
significa que el nivel es optimo y se estd cumpliendo con lo requerido; en color amarillo
significa que el nivel es normal, que si bien no se cumple con lo establecido, no afecta de
manera significativa el desempefio de la institucidn, pero se tiene que tener en cuenta para
mejorar, y el color rojo es el nivel bajo, por lo que se tiene que tomar medidas de mejora, en
vista de que no se estd cumpliendo con lo establecido y podria afectar a la empresa.

El cuadro de mando integral CMI presentado se encuentra en un estado inicial, antes de la
implementacién del plan estratégico, puesto que para poder medir se debe ir monitoreando
segun pase el tiempo, para asi ir observando cémo se desempefia la empresa y donde se tienen

que realizar ajustes.



Tabla 29 Tablero de control Balanced Scorecard

PERSONAL

INFORMACION

NUMERO | PERSPECTIVA META

INDICADORES

OBJETI

(UNIDADES)

78

85% y 90% NORMAL

VO RESULTADOS |PRODUCTIVIDAD

(UNIDADES)

Cumplir con el incremento
en ventas un 25%

Indice de rentabilidad

Clientes esperados

220

220

Cumplir con la ampliacion
de la empresa al 100%

N° credito bancario para
mejora

aprobacion del crédito
para la empresa

Cumplir con barreras de
entrada al 80%

Cumplir con precios bajos

lineas de produccién
eficientes y efectivas /
incremento de clientes

Aplicacion de precios bajos

linea de pollos amarillos

10%

clientes

al mes

- descuentos $ $ 5.000,00 | $ 5.000,00

al 100% SioNo

Cumplir (l:on la fidelizacion . N° De ﬁdellzacmn.de clientes fieles 5500 5450

de clientes al 95% clientes/N° total de clientes
Cumpli i Adquisicion d i

umplir con promociones qwsmon. le promociones promociones al afio 600 600
al 100% Sio No

Cumplnr .con precios clientes sahlsfechos/ total de clientes satisfechos 5500 5500
competitivos al 90% clientes

Cumplir con publicidad al | publicidad / incremento de | incremento de clientes 360 360

Cumplir con clientes
satisfechos al 95%

N° de clientes inconformes/
total de clientes

conformidad con la
enfrega

5500

5000

100%

N° de talleres planificadas

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

N° i i |
10 PROCESOS | Cumplir con la adquisicion det r:;lo:uctosdadtundos/ m;:rer-nfar-ﬂarda N 12.000,00 | § 12.000.00
INTERNOS de producto 25% otal de procuctos acquisicion de O 0
planificados productos$
li I licacio
11 PROCESOS | Cumplir con la aplicacion | . ~ov 6o No | Adquisicion de sofware 1 1
INTERNOS de CRM al 100%
Cumpli I
" PROCESOS | Lmeir C;’”téa, | Aplica planicacien — 1 1
INTERNOS planificacion estratégica al estratégica Si o No plan estrategico
100%
PROCESOS Cumplir con el manual de | Implementacién de manual
13 ) manual de procesos 3 3
INTERNOS procesos al 100% de procesos Sio No
14 PROCESOS |Cumplir con un sistema de | implementar un sistema de control de inventarios 1 1
INTERNOS control al 100% control Sl o No
15 PROCESOS Cumpl|rl con los ejes Ejecuc.|on de.ejes calidad 100% 1 1
INTERNOS estratégicos al 100% estratégicos Si o No
- PROCESOS Cumplir con controles ¢ encia actual enci rolad 3 3
INTERNOS continuos al 100% ompetencia actua competencia controlada
TOTAL PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS
N° de trabajad
Cumplir con los niveles de ¢ rabajadores que
. cumplen las metas/N°® total Bono 1 1
compromiso al 100% i
de trabajadores evaluados
i N° de capacitaciones
Cumplir con . o
e realizadas/ N° De capacitaciones al afio 4 4
capacitaciones al 100% o .
capacitaciones planificadas
Cumplir con las metas al | N°. De metas alcanzadas @ d das$ $ 15.630.704.16 | $ 15.630.704.16
100% /Total de metas planificados venias deceadas T T
Cumplir con los talleres al | N° de talleres ejecutadas/ i
Personal capacitado 85 85
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Tabla 30 Presupuesto de Plan Estratégico

Presupuesto Plan Estrategico Empresa Pronacnor.Cia.Ltda

Financiera Proyecto mayor ingresos $ 107.760| $ 1.796)$ 1796/ $  L1796|$ 179%6($ 1796|$ 1796)$ 1796 $ 1796|$ 1796 $ 1796 $ 1796 $ 1.796
Procesos internos Proyecto confianza $ 9000|$ 1500 $ 1500{$ 1500($ 1500{$ 1500|$ 1500

Cliente Proyecto diferenciacion $ 3000)$ 500/$ 500{$  500{$ 500{$  500|$ 500

Cliente Proyecto promociones $ 7000{$ 583|$ 583|% 583| § 583|$ 583| $ 583|$ 583|$ 583|$ 583[$ 583|$ 583§ 583
Cliente Proyecto retencion $ 2500 § 417($ Ma7)1$ 47|18 47($ 4718 417

Cliente Proyecto economia $ 1700{$ 283|$ 283% 283]$ 83|  283|$ 283

Procesos internos Proyecto manejo correcto $ 2000|$ 333|$ 3B 333§ 333[$  33|$ 33

Procesos internos Proyecto manual $ 3000|% 333|$ 3B 3B[§ 33| 33|$ 333§ 333[$ 33B|$ 333

Procesos internos Proyecto alineacion $ 800|$ 133]$ 133|$ 133§ 1B[$ 1B|$ 133

Cliente Proyecto clientes $ 1000 $ 167($ 167($ 167($ 167(S 167($ 167
Procesos internos Proyecto innovacion $ 700 $ 7§ uU7($ uU7f$ u7($ u7f§ 17
Procesos internos Proyecto monitoreo $ 10000 $ 185($ 185($ 185|$ 185|$ 185($ 185
Aprendizaje y crecimiento_[Proyecto reconocimientos $ 8000 $ 667)$ 667|$ 667|$ 667|$ 667(S 667
Aprendizaje y crecimiento  [Proyecto conocimientos $ 40.000 $ T41($  T41[S T41($ 741($ T741(§ 741
clientes Proyecto fidelizacion $ 2800 $ 280($ 280({$ 280({$ 280
Procesos internos Proyecto cero falencias $ 16.000 $ 308|$ 308|$ 308|$ 308
Aprendizaje y crecimiento  |Proyecto beneficios $ 8000 $ T|$ T|$ Tr|$ T27|$ T2
Aprendizaje y crecimiento  [Proyecto cliente $ 24000 $ A4S M4 M4 44|$ A4S A
Financiera Proyecto mayor ingresos $ 107.760($ 1796|$ 1796|$ 1796|$ 17%6|$ 179%|$ 1796($ 1796 [$ 1796]$ 1.796|$ 1796 |8 179%6|$ L1796
Financiera Proyecto mejoras $ 40000($ 1111($ 1111($ 1111($ 1111(§ 1111|$ LU1]$ 111§ 1111]$ 1111)$ 1111$ 1111]$ 1111
aprendizaje y crecimiento  [Proyecto reconocimientos $ 8000{$ 667|$ 667|$ 667|$ 667($  667|$ 667

Financiera Proyecto prevencion $ 15000 $ 2143 § 2143[$ 2143|$ 2143[$ 2143[§ 2143
Procesos internos Proyecto monitoreo $ 10000{$ 185|$ 185|$ 185($ 185($  185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 18
aprendizaje y crecimiento |Proyecto conocimientos $ 40000($ 741|$ T41|$ TAL|$ T41)$ 1418 T41($ 741§ T41($ 741|$ 741($ T741|§ 741
Clientes Proyecto fidelizacion $ 2800{$ 280{$ 280|$ 280($ 280($  280($ 280

Procesos internos Proyecto cero falencias $ 16000{$ 308{$ 308|$ 308($ 308[$  308|$ 308($ 308[$ 308($ 308[$ 308[$ 308|$ 308
Aprendizaje y crecimiento  |Proyecto heneficios $ 8000|$ 727[$ T27]$ 2118 T27($  T21|$ 721

Aprendizaje y crecimiento  [Proyecto cliente $ 24000|$ 444\ 444|$ 44§ 44|$  M4)$ 4418 44418

Financiera Proyecto mayor ingresos $ 107.760|$ 1796|$ 1796($ 1796($ 17%6($ 17%6|$ 1796|$ 1796 $

Financiera Proyecto mejoras $ 40000($ 1111($ 1111(|$ 1111($ 1111(§ 1111|$ LU1]$ 111§ 1111]$ 1111|$ 1111$ 1111]$ 1111
Financiera Proyecto prevencion $ 15000|$ 2.143

Procesos internos Proyecto monitoreo $ 10000{$ 185[$ 185|$ 185($ 185/  185[$ 185($ 185|$% 185|$ 185|$ 185|$ 185[$ 185
aprendizaje y crecimiento |Proyecto conocimientos $ 40000($ 74L|$ TAL|$ TALI$ T4L[$ TAL|$ TAL($ 741§ 741($ 741|$ 741($ 741|§ 41
[procesos intermos Proyecto cero falencias $ 16000)$ 308/$ 308|$  308|$ 308{$ 308|$ 308|$ 308/$ 3088 308{$ 308{$ 308{$ 308
aprendizaje y crecimiento  |Proyecto cliente $ 24.000|$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Financiera Proyecto mayor ingresos $ 107.760 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Financiera Proyecto mejoras $ 40000({$ 1111($ 1111($ 1111($ 111§ 1111|$ LU1[$ 1111 § L111($ 1111|$ 1111 ($ 1111]$ 1111
Procesos internos Proyecto monitoreo $ 10000{$ 185|$ 185|$ 185($ 185($  185|$ 185)$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 18
aprendizaje y crecimiento  |Proyecto conocimientos $ 40000($ 741|$ T4L|$ 4| T41)$ 141§ T41($ 741§ T41($ 741|$ 741($ T741|$ 741
[procesos internos Proyecto cero falencias $ 16000|$ 308$ 308|$  308|$ 308{$ 308|$ 308|$ 308/$ 3088 308{$ 308{$ 308{$ 308
aprendizaje y crecimiento  |Proyecto cliente $ 24.000|$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Financiera Proyecto mayor ingresos $ 107.760 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Procesos internos Proyecto monitoreo $ 10000{$ 185|$ 185|$ 185($ 185($  185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185|$ 185
aprendizaje y crecimiento  |Proyecto conocimientos $ 40000($ 741|$ T41|$ TAL|$ T4L)$ 141§ T41($ 741§ T41($ 741|$ T41($ 741|$ 741
[procesos internos Proyecto cero falencias $ 16000|$ 308/$ 308|$ 308|$ 308{$ 308|$ 308|$ 308/$ 3088 308{$ 308{$ 308{$ 308
aprendizaje y crecimiento  |Proyecto cliente $ 24000($ 444|$ 444|$ 44418 4441S 448 441S 44418 4441S  444|S 4441S  444|$ 444

Tpotal presupuesto Plan Estrategico Empresa Pronacnor.Cia.Ltda $ 302.259,91

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe



80

3.3.  Relacion beneficio costo

El beneficio por la aplicacion del plan estratégico a conseguir es del 5% para cada afio.

A continuacién se presenta las proyecciones del estado de la empresa sin contar con una
planificacion estratégica para los cinco afios venideros.

Mediante la formula de minimos cuadrados se precede a proyectar las ventas para los cinco de
la empresa, con la finalidad de conocer su tendencia de crecimiento sin contar con una
planificacion estratégica colocando los datos histdricos de las ventas de la empresa para
proceder a desarrollar su formula.

Grafico 18 Formula de minimos cuadrados

y = a + bx

Fuente: (Fagilde, 2009, pag. 38)

Dénde:

NEZxy - Ix3Xy
NZx2 - (Ex)2

Xy - b3xx
= - N
Fuente: (Fagilde, 2009, pag. 38)
Tabla 31 Minimos cuadrados
afo Cantidad de ventas
X Y X2 Y2 X)(Y)

2014 1 $12.683.570,00 1 $160.872.947.944.900,00 $12.683.570,00
2015 2 $13.679.243,00 4 $187.121.689.053.049,00 $27.358.486,00
2016 3 $13.410.276,00 9 $179.835.502.396.176,00 $40.230.828,00
2017 4 $13.350.105,00 16 $178.225.303.511.025,00 $53.400.420,00
2018 5 $14.894.956,34 25 $221.859.724.370.506,00 $74.474.781,70

TOTAL 15 $68.018.150,34 55 9,27915E+14 208148085,7
Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe




b= $ 1.040.740.428,50 | $1.020.272.255,10 | $20.468.173,40
275 225 50

b= $ 409.363,47

a= $68.018.150,34 $ 6.140.452,02 $61.877.698,32
5

a= $12.375.539,66

Y= a+bx

Y= $12.375.539,66+$409.363,47(X)

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Tabla 32 Proyecciones de ventas sin plan estratégico

Proyecciones de ventas sin plan estratégico

2019 $ 14.831.720,47 -0,42%
2020 $ 15.241.083,94  2,76%
2021 $ 15.650.447,41  2,69%
2022 $ 15.650.447,41  2,62%
2023 $ 16.059.810,88  2,55%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Como se pude observar con la realizacion de las proyecciones en las ventas mediante el

desarrollo de la formula de minimos cuadrados, se pudo identificar que para los cinco afios

proyectados, su tasa de crecimiento es de un 2,04%.

A continuacion se presenta las ventas proyectadas para los cinco afios con una planificacion

estratégica, mediante el método de criterio de la gerencia de comercializacion el cual se busca

incremento un 5% para cada afio.

Tabla 33Proyecciones de ventas con plan estratégico

Proyecciones de ventas con plan estratégico

2019 $ 15.639.704,16 5%
2020 $ 16.421.689,36 5%
2021 $ 17.242.773,83 5%
2022 $ 18.104.912,52 5%
2023 $ 19.010.158,15 5%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Se presenta el estado de resultados proyectado para los cinco afios con el incremento del 5%

el cual se pretende alcanzar con la implementacion del plan estratégico.



Tabla 34 Esta de resultados proyectado con plan estratégico
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Estado de resultados de laempresa Pronacnor.Cia. Ltda. Proyecciones con Plan Estratégico

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Utilidad Bruta en Ventas $1.910.945,97| $2.006.493,27| $2.106.817,93| $2.212.158,83| $2.322.766,77| $2.438.905,11
Total de ventas $14.894.956,34| $15.639.704, 16| $16.421.689,36( $17.242.773,83| $18.104.912,52| $19.010.158,15
411- Ventas Prod. Terminados $17.263.097,88| $18.126.252,77) $19.032.565,41| $19.984.193,68| $20.983.403,37| $22.032.573,54
412- Descuento en Ventas $2.367.107,97| $2.485.463,37| $2.609.736,54| $2.740.223,36| $2.877.234,53| $3.021.096,26
413- Diferencia en Peso $1.023,31 $1.074,48 $1.128,20 $1.184,61 $1.243,84 $1.306,03
414- Diferencia en Precio $10,26 $10,77 $11,31 $11,88 $12,47 $13,09
Total costo de ventas $12.984.010,37| $13.633.210,89| $14.314.871,43| $15.030.615,00| $15.782.145,75| $16.571.253,04
421- Costo de ventas $13.861.358,72| $14.554.426,66| $15.282.147,99| $16.046.255,39| $16.848.568,16| $17.690.996,57
422- Descuento en Compras $496.093,17|  $520.897,83| $546.942,72|  $574.289,86| $603.004,35|  $633.154,57
431- Ajustes y trasferencias $81.019,95|  $85.070,95|  $89.32449|  $93.790,72|  $98.480,26|  $103.404,27
432- Variaciones costo $462.275,13|  $485.388,89  $509.658,33|  $535.141,25| $561.898,31]  $589.993,23
Total gastos operacion $1.838.194,06| $1.930.103,76| $2.026.608,95| $2.127.939,40| $2.234.336,37| $2.346.053,19
425- Gasto administrativo $193.994,13|  $203.693,84| $213.878,53| $224.572,45| $235.801,08| $247.591,13
426- Gastos de ventas y logistica $1.643.998,81| $1.726.198,75| $1.812.508,69] $1.903.134,12| $1.998.290,83| $2.098.205,37
427- Otros gastos $201,12 $211,18 $221,73 $232,82 $244,46 $256,69
Total otros ingresos $279,05 $293,00 $307,65 $323,04 $339,19 $356,15
416- Ingresos financieros $26,70 $28,04 $29,44 $30,91 $32,45 $34,08
417- otros ingresos $252,35 $264,97 $278,22 $292,13 $306,73 $322,07
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO $73.030,96|  $76.682,51|  $80.516,63|  $84.542,47|  $88.769,59  $93.208,07

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Para finalizar se procede a identificar la utilidad proyectada, sumado a los costos de su

ejecucion para asi conocer el beneficio que se obtendra con la aplicacién del plan estratégico

Tabla 35 Proyeccion de Utilidad de la Empresa Pronacnor. Cia. Ltda.

Empresa Pronacnor. Cia. Ltda.

Afos
2018
2019
2020
2021
2022
2023

Utilidad Proyectada
$ 73.030,96
$ 76.682,51
$80.516,63
$84.542,47
$ 88.769,59
$ 93.208,07

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
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Tabla 36 Costo del plan estratégico

Empresa Pronacnor. Cia. Ltda.

Afios del plan estratégico Costo de los POA
2019 $70.461,34
2020 $77.922,83
2021 $57.164,93
2022 $55.022,07
2023 $41.668,74

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Con la informacién obtenida de las tablas 37 y 38 se procede a calcular el beneficio costo de la
aplicacion del plan estratégico en la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.

2. INGRESOS ACTUALIZADOS

RELACION BENEFICI TO = B
CION BENEFICIO COSTO = 5o - ES 05 ACTUALIZADOS

Fuente: (Blank & Tarquin, 2006)

Los ingresos actualizados se obtienen de la suma de todos los valores obtenidos en la tabla 28
lo cuales representan la utilidad proyectada para los cinco afios con plan estratégico,
Los egresos actualizados se obtienen de la suma de todos los valores obtenidos en la tabla 29,

lo cual representa los costos que representa el plan estratégico.

$423.729,26
$302.239,91

RELACION BENEFICIO COSTO =
RELACION BENEFICIO COSTO = $1.40 — 1
RELACION BENEFICIO COSTO = 0.40

Como se puede apreciar en la relacion beneficio costo obtenida, por cada dolar invertido en el

plan estratégico se obtendra un beneficio de 0,40.
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Conclusiones

Al efectuar un diagnéstico actual de la empresa, mediante un analisis externo e interno se pudo
conocer los factores macro y micro que afectan o favorecen a Pronacnor.Cia.Ltda, mediante la
matriz EFE, se obtuvo un resultado de 2,45 por debajo del promedio. De la matriz de perfil
competitivo, al comparar la empresa con la competencia actual, arrojo un resultado favorable
de 3,79, sumado a la matriz EFI donde mediante encuestas y entrevistas a los colaboradores y
clientes de la empresa se obtuvo un resultado de 2,62 superior al promedio. Del FODA cruzado,
se formularon como estrategias principales que permitan a Pronacnor.Cia.Ltda, obtener el

resultado deseado.

En la parte del direccionamiento estratégico para la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, se pudo
constatar la falta de una filosofia empresarial, y una inapropiada formulacion de la vision y
mision, donde mediante la ejecucion de un mapa estratégico se pudo obtener la ruta que desea
la empresa, para los afios venideros, orientada principalmente en el objetivo de Fortalecer el
posicionamiento de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda en el mercado alimenticio, mediante el
mejoramiento de procesos, sistemas y cultura organizacional, para obtener una mayor

rentabilidad econdmica.

Por ultimo, de la formulacién de los POA para los cinco afios de duracién del plan estratégico,
se obtuvieron los programas con sus respectivos proyectos, donde para el primer afio se
requiere un presupuesto de $70.461,34, el segundo de $77.922,83 el tercero de $57.164,93, el
cuarto de $55.022,07 y el dltimo afio de $41.688,74. Con su respectivo tablero de control
Balanced Scorecard que permita ir controlando como se encuentra desempefiando la
organizacion, e ir monitoreando que se estén cumpliendo los objetivos estratégicos planteados
con sus respectivos indicadores que le permita a la empresa Pronacnor.Cia.Ltda; alcanzar una
ventaja competitiva en el mercado alimenticio, para finalizar con el beneficio costo donde que

por cada dolar invertido se obtendra una ganancia de 0,40 centavos.
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Recomendaciones

Se recomienda que la empresa Pronacnor. Cia. Ltda., haga participe a todos los empleados de
la mision y vision de la empresa y de los objetivos que se pretenden alcanzar mediante la
implementacion del plan estratégico a fin de que se pueda ir analizando cada una de las matrices

para ir elaborando estrategias que se adapten a lo que requiera la organizacion,

Realizar un control mensual de cada una de las estrategias con su respectivo indicador mediante
el Balanced Scorecard, que le permita ir observando el desempefio de la empresa para asi ir

tomando medidas en beneficio de Pronacnor. Cia. Ltda.

Se recomienda que la investigacion realizada sea fuente de futuras investigaciones para otros
estudiantes que realicen investigaciones similares en el &ambito de planificacion estratégica a

fin de que se pueda ir mejorando a la empresa Pronacnor. Cia. Ltda.
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Anexos

Anexo 1:

Encuesta Andlisis interno
UNIVY ERSI|I DATD

UMET meTropouTANA

Disefio de un plan estratégico para el mejoramiento de la gestion administrativa de la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda del Distrito Metropolitano de Quito.

PRrRONAC
e | Cia. Ltda.

distribuidor autorizado de Pronaca

Autor: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Objetivo: Realizar un analisis interno, mediante la aplicacion de encuestas a los
colaboradores de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda, para la obtencion de
informacion veridica del estado actual de la misma.

Indicaciones: Encierre en un circulo la opcion que usted considera la indicada

Capacidad Directiva

Planificacion

1. ¢(Conoce usted si la empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un plan estratégico? Una
respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

2. ¢(La empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un sistema organizacional definido e
implementado? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

Organizacion

3. ¢Existen procesos claramente definidos en la empresa Pronacnor.Cia.Ltda? Una respuesta

Si 1

No 2

No sabe/ No responde 9
Direccion

4. ;Cuando se presenta algun tipo de inconveniente en la empresa los directivos reaccionan de
manera? Una respuesta

Nada oportuna
Poco oportuna
Neutro
Oportuna
Muy oportuna

gl W N| -




5. ¢Considera Usted que la comunicacion colaborador — cliente es? Una respuesta

Muy mala 1
Mala 2
Neutro 3
Buena 4
Muy buena 5

6. ¢Conoce usted si existen convenios o alianzas estratégicas con otras Organizaciones? Una

respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

Control

7. ¢Existe un sistema de control de las actividades de los colaboradores? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

Capacidad Competitiva

8. ¢El servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es 4gil? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

9. ¢(El servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es oportuno? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

10. ¢/Segun su punto de vista el servicio que brinda Pronacnor.Cia.Ltda es personalizado? Una

respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

11. ;Segun su criterio los precios del servicio ofrecido por la empresa son competitivos? Una

respuesta

Nada competitivos

Poco competitivos

Neutro

Competitivos

Muy competitivos

gl W N -




12. ;Considera usted que la experiencia que posee la empresa en el mercado es? Una respuesta

Muy mala 1
Mala 2
Neutro 3
Buena 4
Muy buena 5

13. ¢ Cree usted que la calidad del servicio que presta la empresa es? Una respuesta

Muy mala calidad 1
Mala calidad 2
Neutro 3
Buena calidad 4
Muy buena calidad 5

14. ;La empresa cuenta con un plan de marketing? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

15. ¢ Los servicios que brinda la empresa son diversificados? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

Capacidad Financiera

16. ¢El capital con que cuenta la empresa es propio? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

17. ;Considera usted que el capital operativo con que se trabaja frente a la competencia es una

fortaleza? Una respuesta

Si 1
A veces 2
No 3

18. ¢La utilizacion de los excedentes financieros representa una fortaleza? Una respuesta

Baja 1
Medio 2
Alta 3
No sabe/ No responde 9




Capacidad Tecnoldgica

19. ¢Latecnologia de los equipos, materiales, herramientas de trabajo con que cuenta la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda son las iddneas? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

Capacidad del Talento Humano

20. ¢Se le capacita, para el desempefio de sus funciones, actividades y tareas? Una respuesta

Si 1
A veces 2
No 3

21. ¢Su apertura hacia el cambio y mejora continua es? Una respuesta

Muy mala 1
Mala 2
Neutro 3
Buena 4
Muy buena 5

22. ¢La motivacién a la hora de desempefiar su trabajo es? Una respuesta

Baja 1
Medio 2
Alta 3
No sabe/ No responde 9

23. ¢El sueldo que recibe es justo y equitativo de acuerdo con el trabajo desempefiado por su
persona? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

24. ;Su grado de compromiso con la institucion es? Una respuesta

Bajo 1
Medio 2
Alto 3

25. ¢(Considera usted que la infraestructura en la que trabaja es la adecuada para realizar sus
actividades? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9




Cultura institucional

26. ;Conoce la mision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responde 9

27. ;Conoce cudl es la vision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda? Una respuesta

Si 1
No 2
No sabe/ No responda 9

28. ¢ Cual de los siguientes objetivos se ha propuesto lograr la empresa Pronacnor.Cia.Ltda? Una
respuesta

Rentabilidad

Crecimiento en el mercado
Crecimiento de la organizacion
Otro ¢Cual?

Ol W N -

29. ;Considera usted que el ambiente de trabajo representa para la empresa una fortaleza? Una
respuesta

Si 1
No
No sabe/ No responda 9

N




Anexo 2

Encuesta Cliente
U N 1 ¥ E R S I oD A D

UMET |meTrROPOUTANA

Disefio de un plan estratégico para el mejoramiento de la gestion administrativa de la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda del Distrito Metropolitano de Quito.

PRONAC
¥ Cia. Ltda.

distribuidor autorizado de Pronaca

Autor: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Objetivo: Obtener informacion veridica de los clientes que adquieren los productos y
servicios de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda.

Indicaciones: Encierre en un circulo la opcion que usted considera la indicada

1. ;Como considera usted el servicio que ofrece la empresa Pronacnor.Cia.Ltda? Una respuesta

Muy mala 1
Mala 2
Neutro 3
Buena 4
Muy buena 5

2. ¢Los productos que se ofertan por parte de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda; cumplen con sus
expectativas? Una respuesta

Si 1
No 2

3. ¢Al momento de adquirir el producto que ofrece la empresa Pronacnor.Cia.Ltda; lo que mas
Ilamé su atencién fue? Elija una respuesta Una respuesta

Precio

Calidad

Facilidad de pago
Variedad

AW

4. ¢Durante la venta del producto los vendedores de la empresa le indican las promociones
existentes? Una respuesta

Si 1
No 2

5. ¢En algin momento ha visto la necesidad de realizar algun tipo de reclamo por el servicio o el
producto? Una respuesta

Si 1
No 2

6. ¢Recomendaria la adquisicion de nuestros productos a otras personas? Una respuesta

Si 1
No 2




Anexo 3

VALIDACION DEL INSTRUMENTO UTILIZADO

La validacion de las encuestas se la realiza a través del método conocido como
el Alfa de Cronbach, mismo que se utiliza con las varianzas de los items, con 6
expertos que son los siguientes:

» Ing. Francisco Monroy
Ing. Andrés Toledo

» Ing. Fernando Razo

» Eco. Eduardo Sotomayor
» Eco. Silvio Ramos

Ing. Felipe Jarrin

.

N

Los expertos analizaran y calificardn cada una de las preguntas de la encuesta
de acuerdo a su criterio de conocimiento,que permita estimar la fiabilidad del
instrumento para la Hpresente investigacion a realizar a la empresa
Prongcnor.Cia;Ltda'. /

[/
., \

Eco. Silvio Ramos | Ing. Felipe Jarrin



Anexo 4

Resultados obtenidos del analisis interno de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda

¢Conoce usted si la empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un plan estratégico?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido No 49 58% 58% 58%
No sabe/
36 42% 42% 100%
No responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éConoce usted sila empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un plan
estratégico?

B o
B Mo sabel Mo responda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis:

Como se puede apreciar en la tabla y el grafico, del 100% de los encuestados el 58% supo
mencionar que la empresa no cuenta con un plan estratégico, mientras que el 42% restante optd
por no responder, por no tener un conocimiento claro de que la empresa contara con la
herramienta mencionada. Debilidad Alta



¢La empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un sistema organizacional definido
e implementado?

Porcentaje Porcentaj
Frecuencia Porcentaje valido e acumulado
Vaélido No 39 46% 46% 46%
No sabe /
46 54% 54% 100%
No responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢La empresa Pronacnor.Cia.Ltda cuenta con un sistema organizacional definido
e implementado?

Mo
B Mo sake { Mo responda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Con los resultados obtenidos se pudo conocer que del 100% de los encuestados, un 46%

menciond que no se cuenta con un sistema organizacional definido mientras que el 54%

restante no tiene conocimiento. Debilidad Alta



¢ Existen procesos claramente definidos en la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Frecuenc Porcenta Porcentaje Porcentaje
ia je vélido acumulado

Valido Si 48 56% 56% 56%
No 30 35% 35% 92%

N N
0 sabe /No 7 8% 8% 100%

responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iExisten procesos claramente definidos en la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Wsi
Eno

Owo sake (Mo responda

Del 100% de los encuestados en la empresa su pudo identificar que un 56% considera que
si se encuentran los procesos claramente definidos, pero un 35% considera que no es asi, y

dejando un 8% los cuales no se encuentran familiarizados con el tema. Fortaleza Media



¢ Cuéndo se presenta algun tipo de inconveniente en la empresa los directivos
reaccionan de manera?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Oportuna 85 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢ Cuando se presenta algun tipo de inconveniente en la empresa los directivos
reaccionan de manera?

| Oportuna

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Observando la grafica y la tabla se puede apreciar que el 100% de los encuestados supieron

manifestar que frente a algun tipo de inconvenientes en la empresa los directivos reaccionan

de manera oportuna Fortaleza Alta



¢ Considera Usted que la comunicacion colaborador — cliente es?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Neutro 18 21% 21% 21%
Buena 28 33% 33% 54%
M
uy 39 46% 46% 100%
buena
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢ Considera Usted que la comunicacion colaborador - cliente es?
W risutro
B Buena
|:|r-.-'lu1.r buena

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Anélisis
Del 100% de los encuestados en la empresa, el 46% menciona que mantienen una relacion
muy buena con los clientes, mientras que un 33% afirman que la relacion es buena y un 21%

expreso que no es ni buena ni mala. Fortaleza Alta



¢ Conoce usted si existen convenios o alianzas estratégicas con otras
Organizaciones?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 16 19% 19% 19%
N
0 sabe / 69 81% 81% 100%
No responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iConoce usted si existen convenios o alianzas estratégicas con otras
Organizaciones?

Mo
B Mo sabe / No responcda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Observando la grafica y la tabla se pudo identificar que del 100% de los encuestados un

81% desconoce que existan alianzas estratégicas con otras empresas, mientras que el 19%

restante manifestd que no existen. Debilidad Alta



¢Existe un sistema de control de las actividades de los colaboradores?

Porcentaj Porcentaje Porcentaje
Frecuencia e valido acumulado

Valido Si 22 26% 26% 26%
No 43 51% 51% 76%

No sabe / No
20 24% 24% 100%

responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Del 100% de los encuestados en la empresa, un 51% contestd que no existe un sistema de

control, mientras que un 26% indicé que si y el 24% restante no conocen del tema. Debilidad

Media

W si
HEno

iExiste un sistema de control de las actividades de los colaboradores?

O o sabe /Mo responda




¢El servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es agil

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 85 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iEl servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es agil
W=

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Con la aplicacion de la encuesta al personal de la empresa, se pudo identificar que el 100%

considera gue el servicio que brinda la empresa es agil. Fortaleza Alta



¢El servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es oportuno?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 85 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢ El servicio que brinda la empresa Pronacnor.Cia.Ltda es oportuno?
Wsi

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis
Con la aplicacion de la encuesta al personal de la empresa se pudo identificar que el 100%

considera gue el servicio que brinda la empresa es oportuno. Fortaleza Alta



¢ Segun su punto de vista el servicio que brinda Pronacnor.Cia.Ltda es
personalizado?

Frecuen|  Porcent Porcentaje |  Porcentaje
cia aje vélido acumulado

Valido Si 40 47% 47% 47%
No 13 15% 15% 62%

No sabe / No
32 38% 38% 100%

responda
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éSegun su punto de vista el servicio que brinda Pronacnor.Cia.Ltda es
personalizado?

Wsi
Hro
Ono sabe /Mo responcda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los encuestados, un 47% supo indicar que el servicio es personalizado,

mientras que un 38% no lo sabe y un 15% considera que se realiza un servicio personalizado.

Fortaleza Media



¢, Segun su criterio los precios del servicio ofrecido por la empresa son
competitivos?

Frecuen Porcenta Porcentaje Porcentaje
cia je vélido acumulado
Valido Neutro 16 19% 19% 19%
Competitivos 35 41% 41% 60%
Mu
Y 34 40% 40% 100%
competitivos
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iSegun su criterio los precios del servicio ofrecido por la empresa son
competitivos?

MW neutro
B competitivos
a Muy competitivos

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los encuestados en la empresa, el 41% menciond que los precios del servicio

son muy competitivos, mientras que un 40% considera que son competitivos y un 19% expresé

que es neutra. Fortaleza Alta



¢ Considera usted que la experiencia que posee la empresa en el mercado es?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Neutro 8 9% 9% 9%
Buena 48 56% 56% 66%
Muy 29 34% 34% 100%
buena
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

& Considera usted que la experiencia que posee la empresa en el mercado es?

MW reutro
B Buena
O Muy buena

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Del 100% de los encuestados en la empresa, el 56% menciona que la experiencia con la que
cuenta la empresa es muy buena, mientras que un 34% indica que es buena y un 9% expresé

gue no es ni buena ni mala. Fortaleza Alta



¢ Cree usted que la calidad del servicio que presta la empresa es?

Frecuen Porcenta Porcentaje Porcentaje
cia je valido acumulado
Valido Buena calidad 48 56% 56% 56%
M
Uy buenia 37 44% 44% 100%
calidad
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢ Cree usted que la calidad del servicio que presta la empresa es?

M Buena calidad
B Muy buena calidad

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Como se puede apreciar en la grafica y la tabla, del 100% de los encuestados en la empresa,

el 56% menciona que la calidad del servicio es muy buena, mientras que el 44% restante indicd
que la calidad del servicio es buena. Fortaleza Alta



¢La empresa cuenta con un plan de marketing?

Porcent Porcentaje Porcentaje
Frecuencia aje valido acumulado
Valido No 24 28% 28% 28%
No sabe /No 61 72% 72% 100%
responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iLaempresa cuenta con un plan de marketing?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Andlisis

Mrio

B Mo sabe /Mo responda

Se puede apreciar en la tabla y el grafico que del 100% de los encuestados, el 72% supo
mencionar que desconocen si se cuenta con un plan de marketing, mientras que el 28% restante

indico que la empresa no cuenta con un plan de marketing. Debilidad Alta



¢ Los servicios que brinda la empresa son diversificados?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje |  Porcentaje
a e vélido acumulado
Valido Si 55 65% 65% 65%
No 12 14% 14% 79%
No sabe / No
18 21% 21% 100%
responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Andlisis

sLos servicios que brinda la empresa son diversificados?

s
EHa

O Mo sabe Mo responda

Del 100% de los encuestados de la empresa, un 65% supo indicar que si se brindan servicios
diversificados, mientras que un 21% desconoce y el 14% considera que se realizan varios
servicios. Fortaleza Baja



¢El capital con que cuenta la empresa es propio?

Porcent Porcentaje Porcentaje
Frecuencia aje vélido acumulado
Valido Si 20 24% 24% 24%
No sabe / No
65 76% 76% 100%
responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢El capital con que cuenta la empresa es propio?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Andlisis

W s

B Mo sabe /Mo responda

Del 100% de los encuestados, un 76% supo manifestar que no conocen si el capital de la
empresa es propio, mientras que un 24% manifest6 que el capital con el que cuenta la empresa

es propio. Fortaleza Baja



¢ Considera usted que el capital operativo con que se trabaja frente a la
competencia es una fortaleza?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Si 45 53% 53% 53%
A 20 24% 24% 76%
veces
No 20 24% 24% 100%
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éConsidera usted que el capital operativo con que se trabaja frente ala
competencia es unafortaleza?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Con los datos obtenidos, un 53% manifestd que el capital operativo con que cuenta es una
fortaleza, mientras que un 24% dijo que “a veces”, en vista de que se pueden generar

inconvenientes que no se pueden controlar, como por ejemplo, el desperfecto de un camién y

Wsi

B A veces

un 24% considera que no es una fortaleza. Fortaleza Media.




¢La utilizacion de los excedentes financieros representa una fortaleza?

Frecuen Porcent Porcentaje Porcentaje
cia aje vélido acumulado
Vélido Alta 20 24% 24% 24%
Media 44 52% 52% 75%
Baja 8 9% 9% 85%
N N
0 sabe/ No 13 15% 15% 100%
responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢La utilizacion de los excedentes financieros representa una fortaleza?
M 2tta
H Wedia
|:|Elaja
W Mosakel Mo responda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Con los datos obtenidos, de los excedentes financieros un 52% considera que es una

fortaleza media, mientras que un 24% piensa que es alta, y el 15% no lo sabe y el 9% piensa

que es bajo. Fortaleza media



¢La tecnologia de los equipos, materiales, herramientas de trabajo con que
cuenta la empresa Pronacnor.Cia.Ltda son las idoneas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 85 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iLatecnologia de los equipos, materiales, herramientas de trabajo con que
cuenta la empresa Pronacnor.Cia.Ltda son las idoneas?

s

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Observando la gréafica y la tabla se puede apreciar que el 100% de los encuestados supo

manifestar que la tecnologia de los equipos con las que cuenta la empresa es la idonea.

Fortaleza Alta



¢ Se le capacita, para el desempefio de sus funciones, actividades y tareas?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valid Si 20 24% 24% 24%
0 A
65 76% 76% 100%
veces
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

i Se le capacita, para el desempefio de sus funciones, actividades y tareas?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Andlisis

Del 100% de los encuestados, el 76% manifesto que a veces se los capacita, mientras que el

s

H & veces

24% dijo que si se lo hace de manera constante Debilidad Alta




¢Su apertura hacia el cambio y mejora continua es?
Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Neutro 45 53% 53% 53%
Buena 20 24% 24% 76%
M
1y 20 24% 24% 100%
buena
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

4 Su apertura hacia el cambio y mejora continua es?

| E
B Buena
O muy buena

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Del 100% de los encuestados en la empresa, el 53% menciona que la apertura hacia el
cambio es neutro, es decir, se muestra indiferente al cambio y la mejora continua, mientras que

un 24% tiene muy buena apertura y un 24% expreso que es buena. Fortaleza Media



¢La motivacion a la hora de desempefar su trabajo es?
Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valido Media 69 81% 81% 81%
Baja 16 19% 19% 100%
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iLa motivacién a la hora de desempefiar su trabajo es?

M redia
B Baja

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los encuestados de la empresa, un 81% supo manifestar que su motivacion a

la hora de desempefiar su trabajo es media, mientras que el 19% restante indico que es baja.
Debilidad Alta



¢El sueldo que recibe es justo y equitativo de acuerdo con el trabajo

desempeiiado por su persona?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid Si 60 71% 71% 71%
0 No 25 29% 29% 100%
Tota 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iEl sueldo que recibe es justo y equitativo de acuerdo con el trabajo
desempefiado por su persona?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Andlisis

Considerando la gréafica y la tabla se puede observar que el 71% de los encuestados de la

empresa consideran que si, que el sueldo recibido por sus actividades es el indicado, mientras

que un 29% consideran que el sueldo no se ajusta a sus actividades. Fortaleza Media.




; Su grado de compromiso con la institucion es?
Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido Alta 24 28% 28% 28%
'\:ed' 61 72% 72% 100%
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éSu grado de compromiso con la institucién es?
M atta
B media

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Con los datos obtenidos se puede apreciar que un 72% se encuentra con un nivel medio de
compromiso con la empresa mientras que el 28% se encuentra comprometido en un cien por

ciento. Debilidad Alta



¢ Considera usted que la infraestructura en la que trabaja es la adecuada para
realizar sus actividades?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 85 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iConsidera usted que la infraestructura en la que trabaja es la adecuada para
realizar sus actividades?

s

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis
El 100% de los encuestados respondio, si, que la infraestructura de la empresa es la indicada

para la realizacion de sus actividades. Fortaleza Alta



¢ Conoce la mision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Frecuenci Porcent Porcentaje Porcentaje
a aje valido acumulado
Valido Si 21 25% 25% 25%
No 18 21% 21% 46%
No sabe /No 46 54% 54% 100%
responda
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

¢ Conoce la mision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Wsi
Erio
Oro sabe (Mo responda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los encuestas, un 54% no sabe si la empresa cuenta con una mision, mientras

que un 25% si conoce la mision y un 21% no sabe que existe una mision. Debilidad Alta



¢ Conoce cual es la vision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Frecuenc Porcentaj Porcentaje Porcentaje
ia e valido acumulado

Val Si 22 26% 26% 26%

ido No 20 24% 24% 49%
N N

0 sabe /No 43 51% 51% 100%

responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éConoce cual es la vision de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Del 100% de los encuestas, un 51% no sabe si la empresa cuenta con una, vision, mientras

M s
E o

O no sabe /Mo responda

que un 24% si conoce y un 26% no sabe que existe una vision. Debilidad Alta




¢ Cudl de los siguientes objetivos se ha propuesto lograr la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda?

Frecuenc Porcenta Porcentaj Porcentaj
ia je e valido | e acumulado
\alido Rentabilidad 51 60% 60% 60%
recimiento en
Crecimiento e 26 31% 31% 91%
el mercado
Crecimiento en
o 8 9% 9% 100%
la organizacion
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

:Cuél de los siguientes objetivos se ha propuesto lograr la empresa Pronacnor.
Cia.Ltda?

B Rertabilida
H Crecimiento en el mercado

[ Crecimiento enla
organizacion

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Considerando la informacion obtenida de los encuestados, el 60% considera que la empresa
busca alcanzar mayor rentabilidad, mientras que un 31% considera que lo que se pretende es
crecer en el mercado y por ultimo el 9 % considera que es el crecimiento en la organizacion.

Fortaleza Media



¢ Considera usted que el ambiente de trabajo representa para la empresa una

fortaleza?
Porcent Porcentaje Porcentaje
Frecuencia aje valido acumulado

Valido Si 17 20% 20% 20%
No 16 19% 19% 39%

N N
0 sabe / No 52 61% 61% 100%

responde
Total 85 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iConsidera usted que el ambiente de trabajo representa para la empresa una
fortaleza?

Wsi
Hrio
O o sake (Mo responda

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Andlisis
Del 100% de los encuestas, el 61% no sabe si el ambiente laboral sea una fortaleza, mientras

que un 20% considera que si lo es y un 19% que no es. Fortaleza Baja



Anexo 5

Resultados encuesta clientes de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda

¢ Cémo considera usted el servicio que ofrece la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Vaélido Neutro 28 8% 8% 8%
Buena 202 56% 56% 64%
Muy 129 36% 36% 100%
buena
Total 359 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

;Coémo considera usted el servicio que ofrece la empresa Pronacnor.Cia.Ltda?

M Heutro
EBuena
O uy buena

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Conociendo lo que piensan los clientes del servicio que ofrece la empresa, se pudo conocer
que del 100% de los encuestados, un 56% considera que el servicio brindado es bueno, por otra

parte un 36% considera que el servicio es muy bueno y un 8% considera que no es ni bueno ni
malo, es decir neutro, por lo que representa una Fortaleza Alta



¢Los productos que se ofertan por parte de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda;
cumplen con sus expectativas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 359 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

éLos productos que se ofertan por parte de la empresa Pronacnor.Cia.Ltda;
cumplen con sus expectativas?

Wsi

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los clientes, en su totalidad supieron manifestar que los productos que oferta

la empresa cumplen con sus expectativas, por lo que representa una Fortaleza Alta



¢Al momento de adquirir el producto que ofrece la empresa
Pronacnor.Cia.Ltda; lo que més llamo su atencion fue?

Frecuen Porcent Porcentaje Porcentaje
cia aje valido acumulado
Vélido Precio 98 27% 27% 27%
Calidad 164 46% 46% 73%
Facili
acilidad  de 49 14% 14% 87%
pago

Variedad 48 13% 13% 100%

Total 359 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Al momento de adquirir el producto que ofrece la empresa Pronacnor.Cia.Ltda;
lo que mas llamé su atencion fue?
W rrecio
B Calicad

O Faciliciad de pago
B variedad

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Considerando la informacion obtenida por parte de los clientes de la empresa, se puede
apreciar que el 46% de los clientes adquieren el producto por su calidad, el 27% por su precio,

el 14% por su facilidad de pago y un 13% por la variedad de sus productos. Fortaleza Alta



¢Durante la venta del producto los vendedores de la empresa le indican las
promociones existentes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
valid  Si 240 67% 67% 67%
© No 119 33% 33% 100%
Tota
359 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iDurante la venta del producto los vendedores de la empresa le indican las
promociones existentes?

W=
Ene

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
Del 100% de los clientes encuestados, un 67% supo indicar que los vendedores no les

mencionan de las promociones existentes, mientras que el 33% restante menciond que si lo

hacen, lo que representa para la empresa una Debilidad Media



¢En algun momento ha visto la necesidad de realizar algun tipo de reclamo
por el servicio o el producto?

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valid  Si 60 17% 17% 17%
0 No 299 83% 83% 100%
Tota
| 359 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iEn algin momento ha visto la necesidad de realizar algun tipo de reclamo por el
servicio o el producto?

Wsi
B Mo

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

Analisis

Considerando la grafica, se puede apreciar que un 83% no ha tenido ningun tipo de
inconveniente con el producto o el servicio brindado, mientras que el restante 17% si ha

manifestado algin tipo de reclamo por el servicio y el producto, siendo asi una Fortaleza

media



¢Recomendaria la adquisicion de nuestros productos a otras personas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 359 100% 100% 100%

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe

iRecomendaria la adquisicién de nuestros productos a otras personas?
Wi

Elaborado por: Luis Miguel Sevilla Quishpe
Analisis
En su totalidad, los encuestados supieron indicar que si recomendarian a otras personas que

adquieran nuestros productos, siendo asi una Fortaleza Alta
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Quito, 12 de abril del 2019

Reunién Junta Directiva
Presente. -

Siendo las diez de la mafana inicia la reunién de la Junta Directiva de
Pronacnor.Cia.Ltda, con la presencia de los siguientes sefores:

Sr. Alejandro Jiménez Presidente
Eco. Silvio Ramos Gerente General
Ing. Daniel Alomoto Supervisor de Pronaca

Sr Luis Sevilla Estudiante de la Universidad Metropolitana del Ecuador
(Evaluador de la planificacion estratégica)

ORDEN DEL DiA

Tema a tratar: Establecer puntos para determinar propuesta para la elaboracion
de un plan estratégico en la empresa, dentro de las cuales se trata temas como:

Punto 1: Andlisis y aprobacion de los factores externos e internos con sus
respectivas matrices, Matriz de evaluacién de factores externos (EFE), Matriz de
perfil competitivo (MPC), matriz de evaluacion de factores internos (EFI) y FODA.

Punto 2: Identificacion de OPORTUNIDADES, AMENAZAS, FORTALEZAS Y
DEBILIDADES, con las que cuenta la empresa, se dio un peso segun el grado
de importacién que cada factor representa para Pronacnor.Cia.Ltda, la suma de
del peso tiene que dar 100%, y luego se procede a asignar una calificacion donde
para la Matriz EFE, si el valor es 1= |la respuesta es deficiente, 2= |la respuesta
es promedio, 3= la respuesta esta por encima del promedio y 4= la respuesta es
superior , para la Matriz MPC Y EFI, Si el resultado es =1 Debilidad importante,
= 2 Debilidad menor, = 3 Fortaleza menor y = 4 Fortaleza importante.

Calle Puruhanta 0e9-156 y Rio Cachabi
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Punto 3: Para la calificacién de la matriz FODA se procede a colocar todos los
factores, a fin de que se proceda a calificar 1 al mas importante y 10 al menos

importante y poder elegir 5 de ios mas importantes para la elaboracion de
estrategias.

En cada uno de los puntos tratados se logré definir la propuesta establecida en

consenso
Siendo las dos de la tarde del dia sefialado se procede a levan i6n
4 /
L’/:U/?%) /f;’ne 1 \v/
%‘ Supervisor de Pronaca
Sr. Alejandro Jiménez Ing. Daniel Olomoto

=
g Gerente General Estudiante/U(niversidad Metropolitana
Eco. Silvio Ramos Sr. Luis Sevilla
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