PLAN DE DESARROLLO ESTRATEGICO PARA SOLDAR LTDA

LUIS FELIPE GUAL OSORIO

RICARDO JOSE MORALES VERGARA

TECNOLOGICA DE BOLIVAR - INSTITUCION UNIVERSITARIA
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
CARTAGENA DE INDIAS,D.TY C.

2001



PLAN DE DESARROLLO ESTRATEGICO PARA SOLDAR LTDA

LUIS FELIPE GUAL OSORIO

RICARDO JOSE MORALES VERGARA

Tesis de grado para optar al titulo de Ingeniero Industrial

DIRECTOR
INGENIERO INDUSTRIAL

NORIS GUAL MOLINA

TECNOLOGICA DE BOLIVAR- INSTITUCION UNIVERSITARIA
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
CARTAGENA DE INDIAS,D.TY C.

2001



CONTENIDO

INTRODUCCION

1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

2. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA
2.1 RESENA HISTORICA

3. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

3.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

3.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

3.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

4. JUSTIFICACION

5. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

6. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

6.1 TIPO DE INVESTIGACION

6.2 FUENTE DE INFORMACION

6.2.1 Informacion primaria

6.2.2 Informacién secundaria

6.3 ALCANCE Y DELIMITACION

6.3.1 Delimitacion espacial

Pag.

10
10
10
12
12
15
15
16

18
19
20
22
22
22
22
23
23

23



6.3.2 Delimitacién temporal

7. MARCO REFERENCIAL DELA INVESTIGACION

7.1 MARCO TEORICO

7.1.1 Gerencia estratégica

7.1.2 Planeacion estratégica

7.1.3 Terminologia clave

7.13.1

7.1.3.2

7.1.3.3

7134

7.1.35

7.1.3.6

7.1.3.7

7.1.3.8

7.1.3.9

7.1.3.10

7.1.3.11

7.1.3.12

7.1.3.13

7.1.3.14

7.1.3.15

7.1.3.16

Estrategias
Estrategas

Vision

Principios organizacionales
Mision

Fortalezas
Debilidades
Oportunidades
Amenazas
Objetivos

Metas

Paliticas

Capacidad directiva

Capacidad competitiva

Capacidad financiera

Capacidad técnica o tecnolégica

23

24

24

24

25

26

26

27

27

28

28

28

29

29

29

29

30

30

30

31

31

31



7.1.3.17 Capacidad de talento humano

7.1.3.18 Revisién interna

7.1.3.19 Revision externa

7.2

7.3

74

7.5

7.5

7.5

7.5

8.

BENEFICIOS DE LA GERENCIA ESTRATEGICA
MODELO DE LA GERENCIA ESTRATEGICA

LA GERENCIA ESTRATEGICA APLICADA A
PEQUENAS EMPRESAS

ETAPAS  DEL PROCESO DE GERENCIA
ESTRATEGICA

.1 Formulacién de estrategias
.2 Ejecucion de estrategias

.3 Evaluaciodn de estrategias

REVISION DE LA VISION, MISION Y PRINCIPIOS
CORPORATIVOS DE SOLDRA LTDA.

9. ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

9.1

9.1

9.1

9.1

9.1

9.1

9.1

9.1

AUDITORIA EXTERNA

.1 Fuerzas econOmicas

1.1 Inversion de capitales

1.2 Inflacién

1.3  Déficit fiscal de gobierno

1.4 Tasade desempleo

1.5 indice de tasa de cambio real

.2 Fuerzas culturales, sociales, geograficas vy

demograficas

32

32

32

32

34

36

37

37

39

40

42

43

43

44

45

47

48

49

50

52

53



9.1.2.1 Numero de empresas creadas en Cartagena

9.1.22 Numero de empresas cerradas o disueltas en
Cartagena

9.1.2.3 Actitud hacia la Seguridad Industrial en las empresas
9.1.3 Fuerzas gubernamentales y politicas sobresalientes
9.1.3.1 Regulaciones gubernamentales

9.1.4 Fuerzas Tecnolbgicas

9.1.5 Fuerza Competitiva

10.ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

10.1 AUDITORIA INTERNA

10.1.1 Auditoria genrencial

10.1.1.1 Planificacion

10.1.1.2 Organizacién

10.1.1.3 Motivacién

10.1.1.4 Seleccién de personal

10.1.1.5 Control

10.1.2 Auditoria de mercadeo

10.1.2.1 Andlisis de la clientela

10.1.2.1.1 Poblacion

10.1.2.2 Compra

10.1.2.3 Evaluacién y seleccion de proveedores

10.1.2.4 Venta
10.1.2.5 Planificacion de productos y servicios

10.1.2.6 Planificacion de precio

54

55

56

57

57

58

60

60

60

60

62

63

65

66

66

67

68

72

77

77
78

79



10.1.2.7 Distribucion

10.1.2.8 Investigacion de mercadeo
10.1.2.9 Anadlisis de oportunidad

10.1.3 Auditoria financiera

10.1.3.1 Andlisis de las razones financieras
10.1.3.1.1Liquidez

10.1.3.1.2 Endeudamiento

10.1.3.1.3 Rentabilidad

80

81

82

82

89

89

92

93



INTRODUCCION

Nuestro acontecer diario es una incertidumbre completa. No podemos decir a
ciencia cierta cuales serdn nuestras acciones el dia de mafiana. Simplemente
debemos prepararnos para afrontar los nuevos retos que se nos avecinan y que

de una u otra manera afectaran nuestro desarrollo en todos los campos.

A medida que la civilizacién avanza, la tecnologia también lo hace y por ende las
economias se tornan mas complejas, es por eso que se hace indispensable el

entender cdmo funcionan estas, asi como también aprender a conocerlas para de

esta manera poder anticiparse a incidentes que pueden afectar la estabilidad de

una empresa, por cualquiera que sea, dentro del mercado.

Los avances de la tecnologia moderna hacen que nos interesemos en tratar de
encontrar mecanismos que nos permitan estar a la vanguardia de nuestros
competidores, y por que no, por encima de ellos, de manera que podamos
identificarnos como entes verdaderamente diferentes, con una vision mas explicita

de lo que puede ser un mafiana para nosotros.



De esta revolucién de cambio que estamos afrontando, no se escapa la economia.
Es necesario ser innovador para poder mantenerse en un mercado que cada vez
se torna mas dificil, mas competitivo, en el cual hay que saber proponer y afrontar
nuevas metas. La perfecta interaccion entre cada uno de los entes que hacen
parte de la empresa nos permitira abordar de una manera mas facil la posicién
antes mencionada. Es necesario identificar y tener pleno conocimiento del
funcionamiento y logica de cada uno de los componentes que hacen parte de la
empresa, asi como las expectativas que la empresa tiene de ellos, junto con las

expectativas mismas que la empresa tiene de si.

Toda empresa debe atravesar una serie de etapas que marcaran su desarrollo asi
como también su nivel de fortaleza, dejando evidenciar tanto el clima
organizacional y las relaciones humanas de la empresa, asi como la eficiencia en

la prestacion de un servicio o producto.

En su proceso normal de crecimiento, las empresas desarrollan un ciclo de
estrategias que implican cambios en su estructura organizacional; a la inversa,
también la estructura de una empresa determina la estrategia o tipo de estrategia
que le es viable. Pueden distinguirse cuatro etapas y tres crisis en dicha
evolucion, y es muy importante que una empresa tenga claridad sobre su
desarrollo para identificar la crisis de crecimiento que afronta y la necesidad de

reorganizacion que le permita seguir creciendo.



La planeacion es una herramienta fundamental que da a los gerentes la
capacidad de asimilar los diferentes conceptos del medio a fin de poder
interrelacionarlos para crear una ventaja lo suficientemente sostenible, que
margue una pauta de diferenciacion en miras de buscar un posicionamiento
estratégico que permita a la empresa afrontar las irregularidades que el mercado
le depara y reaccionar inteligentemente a fendémenos que pueden tornarse

incontrolables y que pueden llegar a afectar su crecimiento dentro del mismo.

El resultado ser4 entonces, lograr una organizacion con colaboradores
comprometidos, integrados como equipo, claros en su mision, su vision y sus
objetivos. Un equipo listo para enfrentar el cambio, listo para anticiparse a todas
aguellas situaciones que puedan representar un peligro para su estabilidad dentro

del mercado. Un equipo listo para crear estrategias cada vez mas lucrativas.

Se trata de un conjunto de elementos que conformaran lo que hemos denominado
un plan de desarrollo estratégico, que permitira definir e identificar la direccion
actual y futura del negocio, a fin de generar acciones que conlleven al logro de los

objetivos propuestos.



1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico para SOLDAR LTDA, que garantice la permanencia y
expansion de la empresa en el largo plazo, en el mercado local, estructurar el
negocio de la manera mas conveniente, ofrecer un mejor servicio a sus clientes,

aumentar las ventas y estructurar los procesos administrativos.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Elaborar la mision, vision, objetivos y principios organizacionales de SOLDAR
LTDA, con el fin de crear una plataforma solida para la consecucion de las

metas de la empresa.

Realizar auditoria interna para determinar las fortalezas y debilidades que

posee la empresa.



Realizar auditoria externa para determinar las oportunidades y amenazas que
tiene la empresa en el mercado.

Determinar la posicion competitiva de SOLDAR LTDA, en lo que se refiere a
tecnologia, productos y servicios, con el fin de buscar las mejoras que sean

mas significativas.

Elaborar estrategias en las areas de gerencia, finanzas, mercadeo y recursos

humanos.

Elaborar los presupuestos para la ejecucion de las estrategias propuestas a fin

de determinar la viabilidad del proyecto.

Elaborar el sistema de control del plan de manera que la empresa pueda medir

los resultados y tomar las correcciones necesarias.



2. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA

2.1 RESENA HISTORICA

La empresa SOLDAR LTDA inicié actividades hacia el afio de 1982, con inversion
inicial de $500,000. Se trataba de una sociedad conformada por los sefiores Luis
Buelvas y Nestor Florez Fonseca, quien afios mas tarde se retiraria, dejando de

lleno el negocio en manos del sefior Buelvas.

La actividad economica inicial de la empresa fue la recarga de extintores, de la

cual Luis Buelvas tenia gran conocimiento.

En sus comienzos, la empresa estuvo localizada a unos cuantos metros de su
sede actual, en un lote de dificil acceso, sin pensar en el gran desarrollo industrial
que tendria esa zona en un futuro. Con el paso del tiempo, la demanda del la
empresa se incrementd y se vio la necesidad de buscar una locacion mucho mas
amplia que permitiera una mejor organizacion, que es el inmueble donde

actualmente se encuentran localizados.

Actualmente, la empresa cuenta con un cuerpo de 19 trabajadores que van desde
el gerente hasta los mensajeros y conductores, pasando por los vendedores,
almacenistas y personal administrativo. Cuenta con unos activos de $798°269,049

y un nivel de ventas anuales de $7407443,949



3. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

3.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El sector industrial es una de las areas econdmicas de mayor importancia que
tiene nuestro pais. De la misma forma en que se desarrollan tecnologias para
optimizar los procesos, han surgido intereses en las condiciones laborales de los
empleados, sobre todo en lo que concierne a los medios de proteccidon para los

sitios de trabajo.

Teniendo en cuenta la importancia de la seguridad industrial de una empresa, los
directivos de las mismas se han preocupado por buscar elementos que garanticen
las condiciones ideales de trabajo, con el fin de evitar accidentes que perjudiquen

el bienestar del trabajador.

La primera empresa en Cartagena que se preocupd por suministrar a las
industrias elementos que facilitaran la proteccion en los sitios de trabajo fue
SOLSEG LTDA. Con el paso del tiempo surgieron otras empresas dedicadas a la

misma rama entre la que se encuentra SOLDAR LTDA.

Desde el afio 1995 el pais viene afrontando una severa crisis economica que ha
afectado a todos los sectores de la nacion, tanto econémicos, como politicos y

sociales.



Con el repunte que los diferentes gobiernos le han dado a las politicas
econdmicas, se ha buscado una solucion que permita sortear de la manera mas

factible la crisis.

Muchas industrias han desaparecido mientras que otras han logrado subsistir con

mucho esfuerzo, e incluso fortalecer alin méas su posicion dentro del mercado.

3.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En el afio 1999, la empresa experimentd un descenso considerable en sus ventas,
hecho que fue tomado como una medida de alerta ante la crisis que se venia

viviendo.

A pesar de esto, los reportes muestran un comportamiento constante de las
utilidades, principalmente entre los afios 1998 y 1999. sin embargo, existe una
creciente preocupacion motivada por la aparente disminucion de la participacion
de la empresa en el mercado Cartagenero, hecho que es motivo de una
importante atencion, si lo que se pretende es el sostenimiento futuro dentro del

mismo.



La situacion anteriormente mencionada la podemos apreciar analizando

activos y utilidades de la empresa en los Ultimos tres afios.

Tabla 1. Total Activos, Ventas y Utilidad Neta de 1997 al 1999

1997 1998 1999
Activos corrientes 552°427.914 | 563°732.080 | 425°806.707
Activos fijos 345°010.097 | 392°922.623 | 4227021.134

Depreciacion acumulada

(27°616.925)

(397485.825)

(49'558.792)

Diferidos 82 502
TOTAL ACTIVOS 869'903.588 | 917°168.878 | 798'269.049
VENTAS NETAS 952°683.843 | 837335.612 | 740°443.949
UTILIDAD NETA 59°143.001 | 32662.500 | 32°869.000

los

Actualmente la empresa SOLDAR LTDA carece de un plan estratégico que le

asegure su permanencia y expansion a largo plazo en el mercado local. Por esto

se ha visto la necesidad de la utilizacion de mecanismos y herramientas que le

permitan cumplir con lo anteriormente sefialado.

Ademas, existen otros factores tales como la carencia de una msioén, vision, de

unas metas y objetivos claramente definidos, lo cual origina que el negocio halla

cierta sinergia, debido a la falta de cierto liderazgo administrativo.



Igualmente, la empresa carece de una clara estructura organizacional, que se
evidencia en la inexistencia de un organigrama formal que refleje la estructura mas
conveniente para el negocio. Por otra parte, carece de manuales especificos de

funciones y requisitos del personal.

3.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

Seréa el disefio de un plan o estratégico para SOLDAR LTDA, el elemento que

garantice la permanencia y expansion de la empresa, en el largo plazo, en el

mercado local, teniendo en cuenta la situacion econémica, social y politica actual

que afronta el mercado Cartagenero?



4. JUSTIFICACION

El desarrollo del presente proyecto hara posible que la empresa SOLDAR LTDA
pueda conocer su nivel de competitividad dentro del mercado, ademas de tener
una idea clara del posicionamiento de la empresa en el mismo. Igualmente,
sentara una base para trazar un camino ideal, por asi decirlo, que permita el logro
de todos los objetivos y metas que la empresa se proponga, ya sea a corto o largo

plazo.

Permitirh ademas la seleccion de estrategias que verdaderamente representen
una ventaja competitiva y cuya repercusion se vera en un incremento tanto de las

ventas como de la satisfaccion de los clientes.



5. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Cuadro 1. Operacionalizacién de las variables.

VARIABLES

DIMENSION

INDICADOR

ANALISIS

EXTERNO

DEMANDA

Niveles de ingreso.

Variaciones en la demanda de los
diferentes elementos de seguridad
industrial.

Variaciones en la demanda de los
diferentes elementos para la soldadura.
Variaciones en la demanda de los
diferentes productos del area de
ferreteria.

Nivel de reconocimiento de SOLDAR
LTDA en el mercado local.

Porcentaje de clientes satisfechos.

COMPETENCIA

Cantidad de empresas competidoras.
Nivel de participacion en el mercado de
la empresa SOLDAR LTDA en el
mercado local.

Productos.

Precios y sistemas de pago.

Nivel de tecnologia de la competencia.

Servicios prestados.

PROVEEDORES |~

Proveedores reales y potenciales.
Condiciones de pago.

ANALISIS

INTERNO

MERCADEO

Tiempo de espera del usuario.
Estrategias medios publicitarios
utilizados para dar a conocer los
productos y servicios de SOLDAR
LTDA.

FINANCIERA

Razdn de liquidez.
Razén de endeudamiento.
Razdn de rentabilidad.




Mecanismos para el transito vy
almacenamiento de informacion interno.

TECNOLOGIA Tecnologia utilizada por SOLDAR
LTDA.
ANALISIS DEL | EVALUACION Evaluacién financiera de cada una de
] las estrategias seleccionadas.
PROYECTO ECONOMICA




6. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

6.1 TIPO DE INVESTIGACION

El proyecto se desarrollard bajo los parametros de una investigacion del tipo
descriptiva, de manera que se pueda identificar con mucha mas claridad aquellos
posibles problemas que puedan poner en desventaja a la empresa SOLDAR
LTDA, permitiendo asi el planteamiento de las mejores estrategias que puedan
ratificar y mejorar la posicion de la empresa en el mercado, ademas del proceso

de interaccion con los clientes.

6.2 FUENTES DE INFORMACION

6.2.1 Informacién primaria

La informacion sera recogida directamente en la empresa SOLDAR LTDA,
mediante el diligenciamiento de encuestas y cuestionarios dirigidos a los
funcionarios de la empresa, ademas de emplear el sistema de pequefas
auditorias que nos permita realizar un analisis de la situaciébn que se maneja

dentro de la misma.



6.2.2 Informacién secundaria

La informacion se recogera en base a textos alusivos al tema de la planeacion
industrial, ademas del andlisis de los documentos que contienen los informes
financieros de los Ultimos afios. De igual manera se analizaran estudios
realizados anteriormente en otras empresas, que nos aportardn un poco de

experiencia para poder realizar de la manera mas completa nuestro proyecto.

6.3 ALCANCE Y DELIMITACION.

6.3.1 Delimitacion espacial

El estudio se realizara en la empresa SOLDAR LTDA ubicada en la Carretera

Principal del Bosque, Diagonal 21#45-85 de la ciudad de Cartagena.

6.3.2 Delimitacién temporal

El Plan de Desarrollo Estratégico de la empresa SOLDAR LTDA se inici6 con la
recopilacion de informacion en el mes de Abril del 2000 y se espera culmine con la

entrega final en el mes de Octubre del mismo afio.



7. MARCO REFERENCIAL DE LA INVESTIGACION

7.1 MARCO TEORICO

7.1.1 Gerencia estratégica. La gerencia estratégica se define como la
formulacion, ejecucion y evaluacion de acciones que permitiran que una
organizacion logre sus objetivos. La formuacion de estrategias incluye la
identificacion de las debilidades y fortalezas internas de una organizacion, la
determinacion de las amenazas y oportunidades externas de una firma, el

establecimiento de misiones de la compaiiia, la fijaciébn de objetivos, el desarrollo

de estrategias alternativas, el analisis de dichas alternativas y la decisién de
cuales escoger. La ejecucion de estrategias requiere que la firma establezca
metas, disefie politicas, motive a sus empleados y asigne recursos de tal manera
que las estrategias formuladas puedan ser llevadas a cabo en forma exitosa. La

evaluacién de estrategias comprueba los resultados de la ejecucién y formulacion.

El proceso de gerencia estratégica se puede describir como un enfoque objetivo y

sistematico para la toma de decisiones de un a organizacion.



Las decisiones estratégicas se basan mas en criterios y analisis objetivos que en
las experiencias pasadas propias, 0 en juicios del pasado o en sentimientos

“organicos”.

7.1.2 Planeacién estratégica. Es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion
pertinente, interna y externa con el fin de evaluar la situacion presente de la
empresa, asi como sus niveles de competitividad con el propdsito de anticipar y
decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro. EI propdsito
esencial de la planeacion estratégica es lograr una ventaja competitiva sostenible

en el largo plazo.

El proceso de administracion estratégica se puede dividir en cinco componentes

diferentes, ilustrados en la figura 1. Los cinco componentes son:

1. Laseleccién de la misién y las principales metas corporativas.

2. El andlisis del ambiente competitivo externo de la organizacion para identificar
las oportunidades y amenazas.

3. El andlisis del ambiente operativo interno de la organizacion para identificar las
fortalezas y debilidades de la misma.

4. La seleccion de estrategias fundamentadas en las fortalezas de la organizacion
y que corrijan sus debilidades con el fin de tomar ventajas de oportunidades

externas y contrarrestar las amenazas externas.



5. Laimplementacion de la estrategia.

MISION Y METAS

ANALISIS INTERNO SELECCION ANALISIS EXTERNO
FORTALEZAS Y ESTRATEGICA OPORTUNIDADES Y
DEBILIDADES AMENAZAS

IMMPLEMENTACION
DE ESTRATEGIAS

Figura 1. Componentes del proceso de la administracion
estratégica.

La tarea de analizar el ambiente interno y externo de la organizacion para luego
seleccionar una estrategia adecuada, por lo general, se llama formulacion de
estrategia. En contraste, la implementacién de estrategias en forma tipica
involucra el disefio de estructuras organizacionales apropiadas y sistemas de

control a fin de poner en accion la estrategia escogida por una organizacion.

7.1.3 Terminologia clave

7.1.3.1 Estrategias. Son las acciones que deben realizarse para mantener y
soportar el logro de los objetivos de la organizacion y de cada unidad de trabajo y

asi hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos.



Las estrategias son entonces las que nos permiten concretar y ejecutar los
proyectos estratégicos. Son el como lograr y hacer realidad cada objetivo y cada
proyecto estratégico. Son criterios para orientar las decisiones fundamentales de
una empresa. Las diferentes estrategias empresariales incluyen expansion
geogréafica, diversificacion, adquisicion de competidores, obtenciéon de control
sobre proveedores o distribuidores, desarrollo de productos, penetracién en el
mercado, reduccién, desposeimiento, liquidacién, asociaciones, 0 una

combinacion de alguna de estas acciones.

7.1.3.2 Estrategas. Son agquellas personas o funcionarios ubicados en la alta
direccion de la empresa (miembros de la junta directiva, el presidente o gerente y
los vicepresidentes) a quienes corresponde la definicion de los objetivos y politicas
de la organizaciéon. También se puede decir que son aquellos individuos

responsables del éxito o fracaso de una e mpresa.

Como estos individuos son seres humanos ellos difieren en muchos aspectos tales
como actitud, valores, sentido de la ética, deseo de asumir riesgos,
preocupaciones de responsabilidad social, preocupacion por la rentabilidad,
preocupacion por el corto plazo contra preocupacion por el largo plazo, y estilo

gerencial.

7.1.3.3 Vision. Es la declaracion amplia y suficiente de donde quiere que su

empresa o area esté dentro de 3 0 5 afios. No debe expresarse en numeros, debe



ser comprometedora y motivante, de tal manera que estimule y promueva la

pertenencia de todos los miembros de la organizacion.

7.1.3.4 Principios Organizacionales. Es el conjunto de normas, creencias y
valores que guian e inspiran la vida de una organizacion o area. Definen lo que es
importante para una organizacion. Son el soporte de la cultura organizacional, su

axiologia corporativa. Son la definicidn de la filosofia empresarial.

7.1.3.5 Mision. Es la formulacion de los propésitos de una organizacién que la
distingue de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus
productos, los mercados y el talento humano que soporta el logro de estos

propositos.

Es un compendio de la razén de ser de una empresa, esencial para determinar

objetivos y formular estrategias.

Una formulacibn de misién incorpora la filosofia de los estrategas de una
organizacién, su principal producto o servicio y las necesidades principales del

cliente que la firma se propone satisfacer.

7.1.3.6 Fortalezas. Actividades y atributos internos de una organizacion que
contribuyen y apoyan el logro de los objetivos de la misma. Son las fortalezas las

que le permiten tener o crear una ventaja competitiva y a su vez elaborar



estrategias para el logro y sostenimiento de esta. Una buena empresa basa el

alcance de sus logros en el aprovechamiento de sus fortalezas internas.

7.1.3.7 Debilidades. Es un término que se refiere a actividades de gerencia,
mercadeo, finanzas, produccion, investigacion y desarrollo que limitan o inhiben el
éxito general de una organizacion. Una firma debe tratar de seguir estrategias que

efectivamente mejoérenlas areas con debilidades internas.

7.1.3.8 Oportunidades. Eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de ésta, si se
aprovechan en forma oportuna y adecuada. Las oportunidades externas se
refieren a las tendencias econdmicas, sociales, politicas, tecnolégicas Yy
competitivas, asi como a hechos que podrian de forma significativa beneficiar a

una organizacion en el futuro.

7.1.3.9 Amenazas. Hace referencia a las tendencias econdmicas, sociales,
politicas, tecnoldgicas y competitivas, asi como hechos que son potencialmente

dafinos para la posicién competitiva presente o futura de una organizacion.

7.1.3.10 Objetivos. Se pueden definir como los resultados a largo plazo que una
organizacion aspira lograr a través de su mision basica. Son blancos precisos y
bien especificados que se desean alcanzar en un tiempo determinado. El logro de

los mismos hace posible que la empresa avance en el cumplimiento de su vision.



7.1.3.11 Metas. Se define la palabra meta (de un afio o menos) como puntos de
referencia o aspiraciones que las organizaciones deben lograr, con el objeto de
alcanzar en el futuro objetivos a un plazo mas largo. Ellas deben ser medibles
cuantitativas, realistas, estimulantes, coherentes y prioritarias. Deben ser fijadas a
niveles empresariales, divisionales y funcionales en una organizaciéon grande. Las
metas deben formularse en términos de logro de gerencia, mercadeo, finanzas,

produccion en investigacion y desarrollo.

7.1.3.12 Politicas. Se puede definir como la forma por medio de la cual las metas
fijadas van a lograrse, o las pautas establecidas para respaldar esfuerzos con el
objeto de lograr las metas ya definidas. Hay dos caracteristicas distintivas de las
politicas: (1) son guias para la toma de decisiones; (2) se establecen para
situaciones repetitivas o recurrentes en la vida de una estrategia. Las politicas con
frecuencia se formulan en términos de actividades de gerencia, mercadeo,
finanzas, produccién, investigacion y desarrollo. Las politicas se pueden fijar a
nivel empresarial y aplicarse a toda la organizacioén, o se pueden establecer a nivel
de divisiones y aplicarse a una sola division, o también se pueden fijar a nivel

funcional y aplicarse solamente a ciertos departamentos o actividades operativas.

7.1.3.13 Capacidad directiva. Todas aquellas fortalezas y debilidades que tenga
que ver con el proceso administrativo, entendido como fortalezas o debilidades en

planeacion, direccion, toma de decisiones, coordinacion, comunicaciones, control.



7.1.3.14 Capacidad competitiva. Todos los aspectos relacionados con el area
comercial, tales como calidad del producto, exclusividad, portafolio de productos,
participacion en el mercado, canales de distribucion, cubrimiento, investigacion y
desarrollo, precios, publicidad, lealtad de los clientes, calidad en el servicio al

cliente, etc.

7.1.3.15 Capacidad financiera. Esta incluye todos los aspectos relacionados con
las fortalezas y debilidades financieras de la compaiiia tales como: deuda o
capital, disponibilidad de linea de crédito, capacidad de endeudamiento, margen
financiero, rentabilidad, liquidez, rotacidbn de cartera, rotacion de inventarios,
estabilidad de costos, elasticidad de la demanda y otros indices financieros que se

consideran importantes para la organizacion y el area de analisis.

7.1.3.16 Capacidad técnica o tecnoldgica. Aqui se incluyen todos los aspectos
con el proceso de produccion en las empresas industriales y con la infraestructura
y los procesos en las empresas de servicios. Por tanto incluye entre otras:
Infraestructura tecnolégica (Hardware), exclusividad de los procesos de
produccién, normalizacién de los procesos, ubicacién fisica, acceso a servicios
publicos, facilidades fisicas, intensidad en el uso de mano de obra, patentes, nivel
tecnologico, flexibilidad de la produccion, disponibilidad de software,

procedimientos administrativos, procedimientos técnicos, etc.



7.1.3.17 Capacidad de talento humano. Se refiere a todas las fortalezas y
debilidades relacionadas con el recurso humano e incluye: Nivel académico,
experiencia técnica, estabilidad, rotacion, ausentismo, nivel de remuneracion,

capacitacion, programas de desarrollo, motivacion pertenencia, etc.

7.1.3.18 Revision interna. Proceso para identificar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la organizacion, o de area o unidad estratégica. La
integran el andlisis de : Capacidad directiva, competitiva, financiera, técnica y de

talento humano.

7.1.3.19 Revision externa. Proceso de identificar las oportunidades o amenazas
de la organizacion, unidad estratégica o departamento en el entorno. La integran
el analisis de factores econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos, geograficos y

competitivos.

7.2 BENEFICIOS DE LA GERENCIA ESTRATEGICA

La utilizacion de los conceptos y técnicas de gerencia estratégica pueden dar lugar
a numerosos beneficios. Ante todo, dicho proceso permite que una organizacion
esté en capacidad de influir en su medio, en vez de reaccionar a él, ejerciendo de

este modo algun control sobre su destino.



Los conceptos de direccion estratégica dan una base objetiva para la asignaciéon
de recursos y la reduccion de conflictos internos que pudieran surgir cuando es
solamente la subjetividad la base para decisiones importantes. EI proceso de
gerencia estratégica permite a una organizacion aprovechar oportunidades claves
en el medio ambiente, minimizar el impacto de las amenazas externas, utilizar las
fortalezas internas y vencer las debilidades internas. Este enfoque a la toma de
decisiones puede ser un método efectivo para sincronizar un funcionamiento de
equipo entre todos los gerentes y empleados. Este beneficio solamente puede
llegar a crear la diferencia entre un negocio con éxito y un negocio fracasado.

Numerosos estudios investigados han llegado a la conclusion de que las
organizaciones que emplean los conceptos de gerencia estratégica son mas

rentables y exitosas que aquellas que no lo usan.

Un beneficio fundamental de la direccion estratégica consiste en que se evitan las
disminuciones en ingresos y utilidades y aun las quiebras. Por supuesto son
muchos los factores ademas de la planificacion ineficaz que pueden producir

fracasos en las empresas.

Ademas de evitar la defuncion de una empresa, otros beneficios de la gerencia
estratégica incluyen una mayor conciencia de las amenazas ambientales, mayor
comprension de las estrategias de los competidores, mayor productividad del
personal, menor resistencia al cambio y una vision mas clara de las relaciones

desempefio/recompensa. Las actividades de gerencia estratégica acrecientan las



capacidades de una empresa en cuanto a prevencion de problemas, debido a que

ellas enfatizan la interaccion entre los gerentes de las firmas a todos los niveles.

La gerencia estratégica es un enfoque a la toma de decisiones que pueden llevar

orden y disciplina a toda la empresa.

7.3 MODELO DE LA GERENCIA ESTRATEGICA.

Abarca tosa la empresa. Va mas alla de las operaciones, problemas y crisis
cotidianas, centrandose en el crecimiento y desarrollo globales de la organizacion.
La toma de decisiones estratégicas efectivas es la responsabilidad del propietario
de una empresa o del ejecutivo. Las decisiones estratégicas incluyen establecer
los negocios a que se va a dedicar la firma; los negocios que se deben abandonar;
la forma de signar recursos; si es necesario ampliar operaciones o diversificar; la
entrada en otros mercados geograficos y si es necesario formar una empresa
conjunta o fusionarse con otra firma. La mejor manera de estudiar y aplicar el

proceso de gerencia estratégica consiste en usar uno de los modelos.

El modelo o proceso de gerencia estratégica se puede resumir en doce pasos, los
cuales pueden ayudarle a preparar un analisis de caso de politica empresarial:

1. Establecer los objetivos, estrategias y la mision actual.



N

Realizar investigacion externa con el objeto de identificar amenazas y
oportunidades ambientales.
3. Realizar investigacion interna con el objeto de identificar fortalezas y

debilidades de la empresa.

e

Fijar la mision de la firma.

5. Llevar a cabo analisis de formulacién de estrategias con el objeto de generar y
evaluar alternativas factibles.

6. Fijar objetivos.

7. Fijar estrategias.

8. Fijar metas.

9. Fijar politicas.

10. Asignar recursos.

11. Analizar las bases internas y externas para estrategias actuales.

12. Medir los resultados y tomar las medidas correctivas del caso.

El proceso de gerencia estratégica permite que una organizacion utilice
efectivamente sus fortalezas con el objeto de aprovecharse de las oportunidades
externas y reducir a un minimo el impacto de las amenazas externas. Las
actividades de formulacion, de ejecucion y evaluacion de estrategias hacen
posible que una organizacién desarrolle estrategias tanto ofensivas como

defensivas.



Noétese que el proceso de gerencia estratégica es a la vez dinamico y continuo.
Un cambio en cualquiera de los componente esenciales del modelo puede requerir
una variacion en uno o todos los demas componentes en cualquier punto del

proceso.

Afrontan hoy en dia las organizaciones cambios importantes y discontinuos que
convierten a la gerencia estratégica en algo mas dificil y complejo que nunca. Con
el objeto de tener éxito en este ambiente, las empresas necesitan analizar los
sistemas culturales, politicos y técnicos que funcionan dentro de sus

organizaciones.

7.4 LA GERENCIA ESTRATEGICA APLICADA A PEQUENAS EMPRESAS.

El proceso de gerencia estratégica se aplica de igual forma tanto aempresas
grandes como a pequefias. Desde el momento de su concepcién, toda
organizacion posee una estrategia, aunque ella tenga origen Unicamente en las
operaciones cotidianas. En muchas firmas pequefias la falta de conocimiento y de
planificacion es un grave obstaculo. Es vital que haya mayor contacto con los

conceptos de la gerencia estratégica.

Otros problemas que a menudo se afrontan al aplicar los conceptos de gerencia

estratégica a las pequenas firmas son : falta de capital suficiente para explotar las



oportunidades ambiéntales y un marco de referencia cognoscitivo “cotidiano”. Las
investigaciones recientes sacan en conclusion que: (1) el proceso de la gerencia
estratégica en las empresas pequefias es mas informal que en las empresas
grandes; (2) las empresas pequefias que realizan planificacion estratégica tienen

un mejor desempefio que las que no lo hacen.

7.5 ETAPAS DEL PROCESO DE GERENCIA ESTRATEGICA.

Se puede afirmar que este proceso consiste en tres pasos: formulacidn, ejecucion

y evaluacion de estrategias.

7.5.1 Formulacion de estrategias. La formulacion de estrategias puede definirse
como el proceso conducente a la fijacion de la mision de la firma, llevando a cabo
una investigacion con el objeto de establecer las debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas externas, realizando analisis que comparen factores
internos y externos y fijando objetivos y estrategias para la empresa. Las
estrategias seleccionadas deben aprovechar de forma efectiva las fortalezas de un
a firma, tratando de vencer sus debilidades, sacando provecho de sus

oportunidades externas claves y evitando las amenazas externas.

Se requieren tres actividades importantes para el logro de la formulacion de

estrategias: investigacion, analisis y toma de decisiones. La investigacion debe



ser llevada a cabo en dos frentes: interno y externo. La mayoria de las
organizaciones se refiere a la actividad de recolecciéon de datos, como de auditoria
interna y auditoria externa. La investigacion se necesita a nivel interno, con el
objeto de identificar debilidades y fortalezas claves en areas tales como la
gerencia, el mercadeo, las finanzas, la produccion , la investigacion y desarrollo.
Los factores internos claves se pueden establecer de diferentes formas que
incluyen razones aritméticas, que sirven para compararlos con los promedios
industriales. Se pueden también desarrollar varios tipos de encuestas y
administrarlas para examinar factores internos, tales como el estado de animo de
los empleados, la eficiencia en la produccion, la efectividad de la publicidad y la

lealtad de los consumidores.

Externamente se requiere investigacion con el objeto de verificar o explorar la
cantidad de informacién estratégica que pueda publicar semanalmente. El
proceso de recolectar y analizar informacion de investigacibn externa con
frecuencia se denomina “exploracién experimental”. Las fuentes publicadas de
informacion estratégica incluyen publicaciones periddicas, diarios, indices,
periddicos, publicaciones de comercio e informes gubernamentales. Las fuentes
inéditas estan formadas por proveedores, distribuidores, clientes, acreedores,

competidores y accionistas.

El andlisis es la segunda actividad que se requiere en la formulacién de una

estrategia. Técnicas analiticas tales como la matriz PEEA (matriz de posicidon



estratégica y evaluacion de accion), la matriz de portafolio de gran estrategia y la
matriz del grupo consultor de Boston GCB, pueden ser utilizadas para la creacion
y evaluacion de estrategias alternativas. La comparacion de las debilidades y
fortalezas internas de una organizacibn con las oportunidades y amenazas

externas es esencial para la formulacion de una estrategia.

La tercera estrategia que se requiere en proceso de formulacién, es la toma de
decisiones. Se deben realizar decisiones con respecto a los objetivos por fijar y
las estrategias por seguir. Ninguna organizacion posee recursos ilimitados, por
ello los gerentes a alto nivel deben escoger entre varias estrategias opcionales,

gue posiblemente darian mejores beneficios.

7.5.2 Ejecucion de estrategias. Después de la formulacién de las estrategias, la
segunda etapa en el proceso de gerencia estratégica es la ejecucion de las
mismas. Este paso puede denominarse etapa de accion. Significa la movilizacién
tanto de empleados como de gerentes, para llevar a cabo las estrategias ya
formuladas. Asi como la formulacion de estrategias, la ejecucion de las mismas
consiste en tres actividades esenciales: fijacion de metas, de politicas y asignacion
de recursos. Con frecuencia que la ejecucion de estrategias es el paso mas dificil
en el proceso de la direccion estratégica, debido al hecho de que requiere
disciplina personal, sacrificio y consagracion. Es posible que la ejecucion de las

estrategias gire alrededor de la capacidad gerencial para motivar a los empleados,



y la motivacion con frecuencia se considera mas un arte que una ciencia. No tiene

sentido formular estrategias si ellas no se ponen en practica.

La ejecucidén exitosa de estrategias requiere que una organizacion primero fije
metas, en areas tales como la gerencia, el mercadeo, las finanzas, la produccion,
la investigacion y el desarrollo. La segunda actividad en la implementacion de
estrategias es la fijacion de politicas. Ellas se requieren para estimular el trabajo
hacia metas fijadas, debido a que el logro de las metas se basa Unicamente en el
trabajo intenso. La tercera actividad en la ejecucién implica asignacion de

recursos de acuerdo a las prioridades establecidas en las metas expuestas.

7.5.3 Evaluacion de estrategias. Es necesario realizar tres actividades
fundamentales con el objeto de evaluar efectivamente las estrategias de una

organizacion.

Primero, una firma debe analizar los factores internos y externos que representan

las bases de sus e strategias actuales.

Segundo, una firma debe medir el desempefio de la organizacién. Los estrategas
deben comparar el proceso real con el progreso previamente planificado de la

empresa, con respecto al logro de las metas y objetivos previamente establecidos.



Finalmente, se deberan tomar medidas correctivas requeridas para mejorar la

posicion estratégica de la firma, tanto externa como internamente.

La evaluacion de estrategias es una etapa critica en el proceso de gerencia
estratégica debido a que los factores internos y externos sufren cambios. Las
empresas exitosas se anticipan y se adaptan a los cambios en forma rapida y

efectiva.



8. REVISION DE LA MISION DE LA MISION, VISION Y PRINCIPIOS

CORPORATIVOS DE SOLDAR LTDA.

SOLDAR LTDA es una empresa que se ha constituido a través del tiempo en
uno de los mayores proveedores de articulos y servicios de seguridad industrial
en la ciudad de Cartagena, sin embargo a pesar del largo recorrido que posee
la empresa dentro del mercado local, es hasta ahora que ha tomado conciencia
de la importancia que representa el hecho de fortalecerse administrativamente

y marcar la senda de lo que seré su futuro a corto, mediano y largo plazo.

Luego de realizar un andlisis de la situacion actual de SOLDAR LTDA pudimos
observar que esta carece de una mision, vision y principios corporativos
previamente definidos que le permita identificar y tener claro cual es la razén
de ser de ser de la empresa y hacia donde se dirige; a pesar de que estos
puedan estar identificados en la mente de las directivas, no se encuentran
plasmados y mucho menos dados a conocer al personal que labora dentro de

la empresa.



9. ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

9.1 AUDITORIA EXTERNA

Una auditoria externa comprende la identificacion y evaluacion de tendencias y

hechos competitivos, sociales, politicos, econdmicos y tecnoldgicos claves.

El resultado de una auditoria externa de gerencia estratégica es un conjunto finito
de las oportunidades mas importantes sobre las cuales debe basarse el futuro de
una empresa y de los peligros o amenazas mas importantes que debe

constantemente eludir.

Un enfoque efectivo sugiere cinco pasos para realizar una auditoria externa:
1. Escoger variables ambientales claves.
2. Seleccionar fuentes claves de informacion ambiental.
3. Utilizar técnicas y herramientas de prediccion.
4. Construir una matriz de perfil competitivo.

5. Construir una matriz de evaluacion de factor externo.



Tipicamente una auditoria externa comienza con la seleccion de variables claves
en el ambiente de una organizacion. La seleccion de las variables por controlar
puede cambiar en forma amplia, de acuerdo con la situacién y la industria en que
trabaja la empresa. Las variables ambientales pueden clasificarse en cinco
categorias principales:

1. Fuerzas economicas.

2. Fuerzas sociales, culturales, demograficas y geograficas.

3. Fuerzas politicas, gubernamentales y juridicas.

4. Fuerzas tecnoldgicas.

5. Fuerzas competitivas.

Los cambios en las variables ambiéntales se reflejan en cambios de la demanda

de consumidores tanto para productos y servicios industriales y para el consumo.

La identificacion y evaluacion de oportunidades y amenazas ambientales permite a
una empresa formular o reformular su misién basica, disefias estrategias para el
logro de sus objetivos y desarrollar estrategias encaminadas a desarrollar sus

metas.

9.1.1 Fuerzas econdmicas. Los factores econémicos tienen impacto directo
sobre las estrategias empresariales. Los hechos, tendencias y temas economicos

que afectan las organizaciones se publican periédicamente. Muchas



organizaciones aprovechan las diversas oportunidades que surgen de las diversas

tendencias de la economia.

9.1.1.1 Inversion de capitales. Este es uno de los factores que promueve el
aumento de la produccién de bienes y servicios como también la generacion de
empleo en nuestro pais. Pero hoy en dia no se ha visto gran participacion de esta

en la economia del pais.

Con $102,409.2 millones y una caida real del 62.8% cerro la inversion neta de
capitales en Cartagena de Indias en 1999; 997 nuevas sociedades ingresaron,
$21,310.0 al sistema productivo de la ciudad; 177 sociedades se fortalecieron a
través del aumento de capital, el cual alcanzo la cifra de $ 83,992.6 millones; 193

empresas cerradas retiraron capitales por valor de 2,823.434 millones.

El retiro de capitales por la via de liquidacién de sociedades en 1999 alcanzo la
cifra de 2,823.434 millones, que al ser comparada con la de 1998, refleja un

crecimiento real del 35%.

La mayor perdida de empresas se registro en el sector comercio, en donde se
cancelaron 78 sociedades que retiraron de la actividad productiva $1,445.3
millones (51.1%). Otros sectores que resultaron afectados por el retiro de

capitales son: Minas y Canteras (19.0%); Finanzas, Seguros y Servicios (11.1%);



Agricultura, Caza y Pesca (9.0%); Transporte y Comunicaciones (5.5%); Servicios

Comunales (1.9%) y la Industria Manufacturera con (1.5%).

Un analisis de los componentes de la inversién nos permite concluir que mientras
la constitucion de nuevas empresas, permiti6 un crecimiento de capitales de
1.87%, los aumentos patrimoniales, producto de las reformas de sociedades,
disminuyeron en un 67%; y mas preocupante aun, los capitales que se retiran del
sector productivo por efecto de la liquidacion de sociedades, se incrementaron en

un 35%.

Tabla 2. Inversion neta de capitales (Cifras en millones de pesos)

- A Tot. Inv.
AROS Constituidas Reformadas Liquidadas Neta
N° Capital N©° Capital N° Capital Capital

1997 | 1.132 2.463.991 33 | 33.731.818 39 4.480.020 31.715.786

1998 | 1.058 19.814.878 251 | 240.691.075 | 150 1.961.117 | 258.544.836

1999 | 997 20.185.340 171 | 78.554.310 | 193 | 2.647.679 96.091.971
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Figura 2. Inversion neta de capitales

9.1.1.2 Inflacion. En el periodo estudiado la tasa de inflacion promedio fue de
14,53% de lo cual podemos destacar que ha ido disminuyendo en los Ultimos tres
afos llegando a un porcentaje de tan solo 9,23 , es decir menor del promedio

analizado.

La Inflacion para los préximos tres afios espera tener una terdencia hacia la baja
logrando mantenerla en un digito lo cual favorecera el endeudamiento con los
Bancos comerciales, debido a que la tasa de interés nominal es igual a la tasa de

interés real mas la tasa de inflacion.

Tasa de inflacion
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Figura 3. Tasa de Inflacion.

9.1.1.3 Déficit Fiscal del Gobierno. El afio de 1999 sera recordado como uno
de los mas dificiles para la economia de Colombia en todo el siglo XX. En efecto,
de acuerdo con los primeros datos oficiales sobre la evolucién del Producto
Interno Bruto real (PIB real), la produccion de bienes y servicios sufrio una caida
cercana al 5%, cifra jamas observada desde cuando se registran cifras de
crecimiento econémico en nuestro pais: inclusive, muy lejos de la registrada en

1930(-0.86%) y 1931(-0.86%), en épocas de la gran depresion.

El déficit fiscal a aumentado en 1999 mas que el promedio del periodo de estudio

lo que nos preocupa ya que las Empresas e Instituciones del Gobierno Central,

carecen de cada ves menos recursos para cancelar sus deudas.



Segun lo pronosticado por el ministro de hacienda para los préximos tres afios se
espera una baja.

Porcentaje del PIB
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Figura 4. Porcentaje del PIB

9.1.1.4 Tasa de Desempleo. La evolucién del desempleo entre 1985 y 1994 se
caracterizé por una reduccion en la tasa superior a los 10 puntos y alcanzando el

nivel mas bajo del intervalo de analisis (7.1% en 1994), a partir de 1994 se



manifestd un incremento acelerado de 15 puntos, ubicandose en 1999 en el nivel

mas alto en los ultimos 20 afios (22.8), cifra superior a la tasa Nacional.

Se puede observar como entre 1997 y 1998 se agudiza el desempleo en
Cartagena, incrementandose 6 puntos porcentuales en un afio, es decir el

desempleo tuvo un incremento del 50%.

La Situacion acontecida desde 1994 implica que la tasa de desempleo se ha ido

incrementando en tres puntos porcentuales por afio. De 17.500 personas

desempleadas en ese afio se pasa a 75.000 en 1999.

Tabla 3. Tasa de Desempleo.

1997 1998 1999

Cartagena 11.7 18.7 22.8
Barranquilla 121 11.6 16.5
Region Caribe 11.9 15.2 19.7
Colombia 12.1 15.1 20.1

9.1.1.5 indice de tasa de Cambio Real (Valor del Délar). El indice de tasa de
cambio real en octubre de 1999 fue superior que el promedio del periodo

estudiado.




Lo anterior es preocupante por que cada ves se hace mas costosa la importacion
de productos de seguridad industrial provenientes del exterior. Este incremento en
los costos de importacidén se traduce en un aumento en los productos que ofrecen

las empresas comercializadoras de los mismos.

Tasa de cambio real

Oct 1997 --------- 92.5
Oct 1998 -------- 100.0
Oct 1999 -------- 113.0

promedio 101.8
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Figura 5. Tasa de cambio Real.



9.1.2 Fuerzas culturales, sociales, geograficas y demograficas. Con el objeto
de mantener su crecimiento y rentabilidad, una organizacion debe identificar el

impacto que los cambios geograficos, demogréficos, culturales y sociales pueden

tener sobre sus productos, servicios, mercados y clientes.

Organizaciones grandes o pequefias, con o sin animo de lucro en todos los
campos de la industria, se ven tambalear o amenazadas por las oportunidades o
peligros que surgen de cambios en las variables sociales, culturales, geogréficas y

demograficas

Las variables sociales, culturales, demograficas y geogréficas, estan formando el
modo de producir, trabajar, consumir y vivir de todos los Colombianos. Son
indudables los cambios en la estructura de la familia y en la forma de ser del
pueblo Colombiano. Los jévenes tienen familia mas rapido, la tasa de divorcio ha
aumentado; al “jefe del Hogar” ahora se le reconoce como una entidad politica y
economica; el trabajador y el consumidor colombiano se ha vuelto mejor educado,
ha disminuido la identidad con el trabajo, hay menor consagracion a la ética de la
empresa, un mayor cuestionamiento de los valores y procedimientos
empresariales y muchos otros aspectos que crean un tipo diferente de consumidor
y una mayor necesidad de diferentes productos, servicios y estrategias

empresariales.



9.1.2.1 Numero de empresas creadas en Cartagena. En el periodo de
estudio observamos que el promedio de empresas creadas fue de 1.063, lo que
nos muestra que ha ido disminuyendo en los ultimos afios. Esto se debe a
muchos factores en especial a la gran crisis econdmica que afronta el pais y que
hace que los empresarios piensen dos veces antes de realizar una inversién. En
nuestro pais la mayoria de la gente gasta su dinero en articulos de primera
necesidad es por esto que el mercado muchas veces se ve limitado para la

creacion de empresa.

Numero de empresas creadas o constituidas en Cartagena

1997 e 1.132

1998 e 1.058

1999 e .
promedio ------------- 1.063
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Figura 6. Empresas Constituidas



9.1.2.2 Numero de empresas Disueltas o cerradas en Cartagena.  El

promedio de empresas cerradas durante el periodo estudiado fue de 128, lo que
nos muestra que el cierre de las empresas se ha acrecentado en los Utimos afos.
Esto se debe a muchos factores, ya sea por falta de dinero que le permita
mantenerse en el largo plazo, esperando el cambio en la economia nacional, ya
sea por una mala administracion de los recursos, o por muchos otros factores que
han obligado a las empresas a tener que salir del mercado, y es que para nadie
es mentira que hoy en dia tanto las personas como las empresas gastan su dinero
en las cosas estrictamente necesarias, cosa que ha perjudicado el sector industrial
del pais y por ende la permanencia de muchas empresas dentro del mismo.

El cierre de las empresas trae como consecuencia muchas cosas negativas, no
solo la generacion de desempleo por parte de las personas que laboran dentro de
esta, sino de todas aquellas empresas o entidades que dependen directa o

indirectamente de esta (como sus clientes, proveedores, etc).

Tabla 4. Empresas Disueltas.

Afo Empresas Disueltas

1997 39

1998 150

1999 193
Promedio 128
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Figura 7. Empresas Disueltas

9.1.2.3 Actitud hacia la Seguridad Industrial en las Empresas. Con el pasar
del tiempo las empresas se han venido preocupando por la seguridad tanto de sus
maquinas como de su personal de trabajo. Es por esto que hoy en dia la
Seguridad Industrial ocupa un lugar muy importante, ya que permite evitar un sin
numero de accidentes y mejorar la vida laboral del empleado, equipandolo con la
herramienta necesaria para la elaboracion de su trabajo ( aqui se cumple bien el
dicho que “es mejor prevenir que curar” ); por otra parte permite a la empresa ser
mas competitiva ya que el trabajador realiza sus labores con total libertad y libre
de preocupacion hacia su integridad fisica, lo que hace que desarrolle su trabajo

de manera optima.



9.1.3 Fuerzas Gubernamentales y politicas sobresalientes. Los gobiernos
Nacionales y regionales son reguladores, subsidiarios, patrones y clientes de las
empresas en Colombia; debido a ello los patrones politicos, gubernamentales y
juridicos pueden representar oportunidades y amenazas claves para
organizaciones grandes y pequefias. Para las empresa que basan su negocio en
contratos o0 subsidios gubernamentales, las predicciones politicas pueden ser

esenciales en una auditoria externa.

Los cambios en las leyes sobre patentes, en la legislacién antimonopolistica y las
actividades de intriga politica, pueden producir impacto significativo sobre las
firmas. La interdependencia mundial entre las diferentes economias, mercados,
gobiernos y organizaciones hacen que sea esencial que las empresas de todos los
tamafos estudien el impacto posible de las variables politicas sobre la formulacion

y ejecucion de estrategias competitivas.

Uno de las decisiones gubernamentales que mas trascendencia tuvo en la
economia del pais fue la apertura; hecho que sin lugar a dudas transformo la
economia Nacional y que dejo en muy mala situacibn a las empresas
Colombianas que no se encontraban preparadas para esto ( que fueron la gran
mayoria), las cuales se vieron en desventaja con las empresas extranjeras las
cuales poseian una infraestructura y una tecnologia de alta envergadura,
ocasionando una competencia poco pareja, ya que sus productos eran de menor

precio y satisfacian las mismas necesidades que los productos nacionales.



La situacion ha ido cambiando a medida que va pasando el tiempo, y es asi como
los empresarios Colombianos, utilizando todos los recursos posibles como son la
capacitacion y la actualizacion tecnoldgica han logrado disminuir la diferencia en
productividad y calidad, para poder competir con las empresas extranjeras que

han entrado al pais en busca de mercados para sus productos.

9.1.3.1 Regulaciones Gubernamentales. Todas las empresa deben cumplir
las obligaciones impartidas por el Gobierno, en la cual se le debe garantizar al
trabajador la seguridad total al momento de realizar su trabajo, y eso va desde la
ropa adecuada para desempefiar el cargo hasta la capacitacion necesaria para

laborar en su puesto de trabajo.

Igualmente se debe realizar un control en todas las empresas de las maquinas y
herramientas que se utilizan en su funcionamiento productivo, de manera que se

garantice el uso seguro de estas.

9.1.4 Fuerzas Tecnologicas. Las innovaciones tecnologicas traen
consecuencias dramaticas en las organizaciones. Los cambios tecnoldgicos
pueden llegar a afectar los productos, servicios, mercados, proveedores,
distribuidores, competidores, clientes, procesos de produccién, practicas de
mercadeo y la posicion competitiva de una organizacion. Los avances
tecnologicos pueden crear nuevos mercados, producir proliferacion de nuevos

productos mejorados, alterar las posiciones competitivas de costos de una



empresa y volver obsoletos los productos o servicios existentes. Los cambios
tecnologicos pueden hacer derrumbar o llevar a la fusibn e empresas previamente
diferentes reduciendo o eliminando las barreras de costos; asi mismo pueden
producir cambios de valores y expectativas de empleados, gerentes y clientes.
Los avances tecnolégicos también pueden crear nuevas ventajas competitivas

mas peligrosas que las existentes.

Ninguna empresa o industria se encuentra hoy en dia aislada de los desarrollos
tecnoldgicos; la identificacion y evaluacion de amenazas y oportunidades
tecnoldgicas claves, pueden llegarse a convertir en le parte mas importante de la

auditoria externa en Gerencia Estratégica.

9.1.5 Fuerza Competitiva. El andlisis de los competidores significa
identificar y evaluar las fortalezas, debilidades, capacidades, oportunidades,
amenazas, objetivos, metas y estrategias de las firmas rivales. La recoleccion y
evaluacion de informacién competitiva es esencial para realizar una auditoria

externa efectiva.

Establecer cuales son los competidores importantes no es siempre facil, pues
muchas firmas tienen varias divisiones que compiten en diferente industrias. Con
frecuencia muchas empresas no suministran informacion sobre ventas y utilidades
a nivel de divisibn. Ademas, muchas firmas son de propiedad privada y no

publican informacion alguna o de mercadeo. A pesar de estos factores, la



informacion financiera con respecto a los competidores importantes en industrias

particulares se puede hallar en otras publicaciones.

Cuando una organizacion a identificado a sus competidores mas importantes, el
paso siguiente para realizar un analisis competitivo consiste en especializarse en
interrogantes especificos. Entre mas informacién y conocimiento pueda obtener
una fiema sobre sus competidores mas peligrosos, mayor probabilidad habra de
formule y ejecute estrategias efectivas. Las debilidades de los competidores
pueden representar oportunidades externas. En forma similar las fortalezas de los

competidores peligrosos pueden significar amenazas claves.



11. ESTABLECIMIENTO DE LA MISIOM, VISION Y PRINCIPIOS

CORPORATIVOS EN SOLDAR LTDA.

11.1 ESTABLECIMIENTO DE LA MISION DE SOLDAR LTDA.

MISION

SOLDAR LTDA tiene como mision la seguridad Industrial, comercial y de
construccién a escala local, colocando a sus clientes como base integral de todos
los productos y proyectos que se ofrecen, otorgando a cada uno de ellos el nivel
de seguridad necesario en la empresa, que satisfaga sus necesidades y preserven

la calidad del ambiente.

11.2 ESTABLECIMIENTO DE LA VISION DE SOLDAR LTDA.

VISION

Soldar LTDA tiene como vision ser un lider consolidado en el sector de la
distribucion y venta de productos para la seguridad industrial, comercial y de
construccion y en la recarga de extintores, en el ambito local para el afio 2004.
Brindando a nuestros clientes las mejores soluciones en productos y servicios que

mejoran la seguridad en sus empresas y preserven la calidad sus ambientes.



Mediante una tecnologia de punta y el respaldo de un excelente servicio de post
venta, apoyado en un recurso humano capacitado y comprometido con la calidad

del servicio.



12. ANALISIS Y SELECCION ESTRATEGICOS

El proceso de fijacion de objetivos y seleccion de estrategias siempre implica
juicios subijetivos, pero las herramientas analiticas pueden contribuir a la acertada
realizacion del proceso. Hay que tener muy en cuenta que los objetivos son los
resultados que se esperan de la ejecucion de ciertas estrategias, mientras que las
estrategias representan las acciones por realizar para el logro de los objetivos.
Una estrategia, asi como un objetivo, puede ser un fin en el sentido de que una
organizacion a menudo no se puede recuperar de los dafios sufridos a causa de

una estrategia errénea.

Los objetivos fijados con claridad producen multiples beneficios; suministran
direccién, permiten sinergia, colaboran en la evaluacion, reducen la incertidumbre
y los conflictos, estimulan la realizacion y ayuda, tanto en la asignacion de

recursos como en el disefio de cargos.

Los objetivos se llevan a practica a medida que se seleccionan y formulan

estrategias factibles.



Las técnicas analiticas importantes de la formulacion de estrategias pueden
integrarse en un marco de toma de decisiones formado por tres etapas:

1. Etapa de Entrada de Datos

2. Etapa Comparativa

3. Etapa Decisoria

12.1 ETAPA DE ENTRADA DE DATOS

12.1.1 Matriz de evaluacion del factor interno

La matriz de evaluacion de factor interno es un instrumento para formular
estrategias que resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro

de las areas funcionales de un negocio, ademas ofrece una base para identificar y

evaluar las relaciones entre dichas areas. En bastante importante entender a mas

a fondo los factores incluidos que las cifras reales.

Para desarrollar esta matriz se necesita del uso de juicios subjetivos; por ello la
apariencia de ser un enfoque cientifico no debe hacer creer que se trata de una
herramienta todo poderosa. Todas las herramientas analiticas pueden llegar a

usarse en forma incorrecta si se aplican indiscriminadamente.

Se deben tener en cuenta los siguientes pasos:



1. Hacer una lista de factores de éxito identificados mediante el proceso de
auditoria interna. Usar entre diez y quince factores internos, que incluyan tanto
fuerzas como debilidades. Ser especifico y usar porcentajes, razones y cifras
comparativas.

2. Asignar un peso entre 0.0 hasta 1.0 a cada uno de los factores, esto indicara el
orden de importancia de los mismos para alcanzar el éxito en la industria de la
empresa. Los factores considerados como los de mayor impacto en el
rendimiento deben recibir ponderaciones altas. En total, todos los pesos
deben sumar 1.0.

3. Asignar una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores con el fin de
identificar si el factor representa una debilidad mayor (=1), una debilidad menor
(=2), una fuerza menor (=3), o una fuerza mayor (=4). Asi, estas calificaciones
se refieren a la compafiia.

4. Multiplicar el peso de cada factor por la calificacion correspondiente para
determinar una calificacién ponderada para la variable.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total

ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere el numero de factores que se incluyen en la matriz, el total
ponderado puede ir de 1.0 a maximo 4.0, siendo 2.5 el resultado promedio. Los
totales ponderados por debajo de 2.5 caracterizan a las empresas débiles en lo

interno, mientras que si son por encima de 2.5, son todo lo contrario.



Cuando el factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo es una debilidad
debe ser incluido dos veces en la matriz y a cada uno se debe asignarle un peso

como una calificacion.

No se han desarrollado metodologias sistematicas para desarrollar evaluacion de
fortalezas y debilidades en la literatura de direccidn estratégica, pero es claro que
se deben identificar, evaluar y cotejar importantes factores internos y externos

para formular estrategias competitivas efectivamente.

Cuadro 6. Matriz de evaluacion de factor interno para Soldar Ltda.

Factor interno clave Ponderacion Clasificacion | Resultado
ponderado
A. El estado de éanimo de los 0.04 2 0.08
empleados no es favorable
B. Se emplea un estilo gerencial 0.04 3 0.12
participativo
C. Los empleados no son capaces 0.03 2 0.06

de satisfacer sus necesidades
personales a través de la empresa

D. La empresa no posee un 0.06 1 0.06
departamento de recursos humanos
E. La empresa no posee un buen 0.06 1 0.06

sistema de administracion de
sueldos y salarios

F. Calidad de los productos y 0.09 4 0.36
Servicios.

G. La empresa no tiene unas metas 0.07 1 0.07
y objetivos claramente definidos

H. La empresa no posee un proceso 0.05 1 0.05
de presupuesto efectivo

. La empresa no tiene una 0.07 1 0.07

declaracidon escrita de su mision, ni




de su visiéon

J. En la empresa hay una

estructura organizativa evidenciada
por medio de un organigrama

0.04

0.12

K. La empresa no tiene un sistema
efectivo de control financiero

0.06

0.06

L. La empresa posee algunos
sistemas de control con asistencia
de computador

0.04

0.12

M. El gerente de la organizacion
delega en forma apropiada

0.05

0.15

N. Las personas encargadas en la
empresa de la toma de decisiones
no solicitan suficiente investigacion
de mercadeo

0.05

0.05

O. Las razones de liquidez de la
empresa no han aumentado con el
transcurso del tiempo

0.06

0.12

P. Las razones de endeudamiento
de la empresa no han aumentado

0.06

0.12

Q. Las razones de rentabilidad de la
empresa no han aumentado

0.06

0.12

R. Estabilidad econémica

0.07

0.28

TOTAL PONDERADO

2.07

12.1.1.1 Identificacion de las Fortalezas.

Se emplea un estilo gerencial participativo.

El gerente de la organizacion delega en forma adecuada.

La empresa cuenta con algunos sistemas de control con asistencia por

computador.

Estabilidad econémica.




Calidad de los productos y servicios.

En la empresa hay una estructura organizativa evidenciada por medio de un

organigrama.

12.1.1.2 Identificacion de las Debilidades.

El estado de animo de los empleados no es favorable.

Los empleados no son capaces de satisfacer sus necesidades personales a
través de la empresa.

La empresa carece de un departamento de recursos humanos.

La empresa carece de un sistema de administracion de sueldos y salarios.

La empresa no tiene unas metas y objetivos claramente definidos.

La empresa no posee un proceso de presupuesto efectivo.

La empresa no tiene una declaracion escrita de su mision ni de su vision.

La empresa no tiene un sistema efectivo de control financiero.

Las personas encargadas en la empresa de la toma de decisiones no solicitan
suficiente investigacion de mercadeo.

Las razones de liquidez de la empresa no han aumentado con el transcurso del
tiempo.

Las razones de endeudamiento de la empresa no han aumentado.

Las razones de rentabilidad de la empresa no han aumentado.



12.1.1.3 Andélisis de la ponderaciéon y de la clasificacion dada a cada una

de las fortalezas y debilidades anteriores.

12.1.1.3.1 Fortalezas.

Se emplea un estilo gerencial participativo. Se clasific6 como una
fortaleza para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que este es un factor que
permite una mejor intercomunicacion entre los departamento de la empresa y la
gerencia, ademas genera en el recurso humano un sentido de pertenencia hacia
ella. El estilo gerencial participativo da lugar a una gran lluvia de ideas, que

permitiran el mejoramiento continuo.

Para SOLDAR LTDA, este factor no se ha desarrollado de manera optima, por

esto es considerado como una fortaleza menor.

La ponderacion que se le dio (0.04), se hizo teniendo en cuenta que la empresa a
desarrollado este factor de manera progresiva, y que a pesar de que permite una
mejoria a nivel de comunicacion interna, la aplicacion eficaz de él solo mejorara un

poco el desempefio que se viene realizando del mismo.



El gerente de la organizacion delega en forma adecuada. Este factor
se clasific6 como una fortaleza teniendo en cuenta que la mayoria de los
empleados de SOLDAR LTDA coincidioé en decir que el gerente realizaba de forma

adecuada y correcta su labor de distribucién de funciones.

La forma de delegar por parte de la persona que lleva el peso de la
responsabilidad de una empresa, incide mucho en la manera de laborar de el
personal de trabajo. Un buen trato y una forma respetuosa de ordenar una tarea

para realizar, logran un desempefio optimo en la persona encargada de hacerlo.

Para SOLDAR LTDA, se consideré como una fortaleza menor, y su ponderacién
es de (0.05), ya que este factor siempre se a presentado dentro de la organizacion
y la mejora de este no va a lograr cambios significativos en el desarrollo normal de

la empresa.

La empresa cuenta con algunos sistemas de control con asistencia
por computador. Este factor se consider6 como una fortaleza para SOLDAR
LTDA, teniendo en cuenta que la ayuda que representa el manejo de la
informacion de forma computarizada en los sistemas de control, permite a la

empresa obtener mejores resultados y de una manera mas rapida.



Para SOLDAR LTDA , se consideré como una fortaleza menor teniendo en cuenta
gue los sistemas de control con asistencia por computador que posee, no superan

a los utilizados por la competencia.

La ponderacion que se le dio fue (0.04), debido a que los sistemas de control
asistidos por computador que se utilizan en este sector de seguridad industrial son

de facil adquisiciéon y econémicos.

Estabilidad Econdmica. Se clasificO como una fortaleza para SOLDAR
LTDA, teniendo en cuenta que este factor determina la permanencia en el corto,
mediano y largo plazo de toda empresa. La estabilidad econémica permite el
aprovechamiento y la defensa ante las muchas circunstancias que se presentan
en el mercado.

Para SOLDAR LTDA, este factor representa una fortaleza mayor, ya que cuenta
con una estructura financiera bien cimentada y una capacidad de sostenimiento

econdmico bastante grande.

La ponderacion obtenida fue de (00.7), ya que este factor tiene gran importancia
en la situacion actual del pais, que como todos sabemos, pasa por una de las
peores recesiones economicas de todos los tiempo.

Calidad de los productos y servicios. Este factor fue considerado como

una fortaleza para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que este factor es el que



predomina en la mente de las personas que quieren obtener un producto o
servicio, cualquiera que sea, por lo tanto la calidad debe predominar en todas

aquellas empresas que deseen ubicarse en la mente del consumidor.

Para SOLDAR LTDA, este factor representa una fortaleza mayor, ya que esta
empresa basa sus productos y servicios en la calidad. Todas los clientes
encuestados estuvieron de acuerdo en decir que los productos y servicios de

SOLDAR LTDA cuentan con una muy buena calidad.

La ponderacion que se le dio (0.09), se hizo teniendo en cuenta que en productos
y servicios de seguridad industrial, prima la calidad de los mismos, ya que estos
representan la proteccion y tranquilidad de las personas y empresas que los
utilizan. Los accidentes y riesgos profesionales de los cuales son victimas todas
las organizaciones y las personas que laboran en ella, deben contar con equipos
de ayuda a la soluciéon de los mismos, por lo tanto es indispensable, que la calidad

prime en cada uno de los productos que conforman estos grupos.

En la empresa hay una estructura organizativa evidenciada por medio
de un organigrama. Este factor se considero como una fortaleza para SOLDAR
LTDA, teniendo en cuenta que una estructura organizativa bien definida, permite a
todo las personas que conforman el recurso humano tener un conocimiento claro
de la linea de mando y asi lograr una mejor interaccién entre el personal que

labora.



Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una fortaleza menor, teniendo en cuenta
gue las demas empresas que conforman el sector de seguridad industrial también

constan con un organigrama claramente definido.

La ponderacion que se le dio fue de (0.04), debido a que este factor no tiene gran
peso sobre el comportamiento laboral del personal, teniendo en cuenta que por

mucho tiempo carecié de este y su desempefio fue el mismo.

12.1.1.3.2 Debilidades.

El Estado de animo de los empleados no es favorable. Se considero
este factor como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que el
estado de animo de las personas que laboran en la empresa va ligado

directamente con la productividad de la misma.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una debilidad menor, ya que segun lo
dicho por las personas encuestadas en la empresa, éste estado de animo va
ligado mas bien a problemas personales que a roces presentados entre los

compafieros de trabajo.



La ponderacion que se le dio fue de (0.04), ya que este factor se presenta en casi
todas las empresas, y es producto de la nmala situacién econémica y social que

vive el pais.

Los empleados no son capaces de satisfacer sus necesidades
personales através de la empresa. Este factor se consider6 como una debilidad
para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que esto afecta la manera de
desempefiar el trabajo de cada uno de los empleados. Casi todas las personas
encuestadas respondid que con el salario recibido no eran capaces de satisfacer

sus necesidades personales.

Para SOLDAR LTDA, este factor se califico como una debilidad menor, teniendo
en cuenta que para nadie es un secreto que el aumento estipulado por el
gobierno, y por el cual se sigue SOLDAR LTDA, esta por debajo del indice de
inflacion, lo que hace que no solo a los empleados de la empresa, si no de la
mayoria de las empresas del pais no les alcance para suplir todas las necesidades

que poseen.

La ponderacién que se le dio fue de (0.03), debido a que este es un factor que es
muy dependiente de las decisiones gubernamentales y poco de la empresa.
La Empresa carece de un departamento de recursos humanos. Este

factor se clasific6 como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta



gue es importante que toda empresa posea un departamento especializado en el
trato que se le ofrece al empleado, asi como de sus prestaciones, derechos y

obligaciones laborales.

Para SOLDAR LTDA se calificd este factor como una debilidad importante, ya que
la ausencia de este departamento a hecho que el manejo de las quejas y de las
inconformidades salariales se tengan que realizar directamente con el gerente lo
que no permite una expresion libre de las cosas que el empleado quiere decir, asi
como a sus ves la presencia de un poca preocupacion por parte del gerente de las
cosas que afectan al empleado, por falta del tiempo suficiente para reali zarlas y de

tener que cumplir con otras obligaciones que le corresponden a su cargo.

La ponderacion que se le dio fue de (0.06), ya que este factor se considera de
gran importancia en la estructura interna de toda empresa, y por que la presencia
del mismo, representa un apoyo a las personas que se desempeian dentro de
ella, las cuales van a tener un departamento exclusivo para que se tengan en
cuenta sus opiniones y se manejen sus prestaciones y beneficios laborales, asi

como sus obligaciones y politicas a cumplir.

La empresa carece de un sistema de administracion de sueldos y
salarios. Este factor se considerd6 como una debilidad, teniendo en cuenta que el
salario es la razon de estar de el personal de trabajo, y al carecer de un sistema

de administracion, puede incurrir en algunos casos en una demora del pago del



mismo, que traera como consecuencia una inconformidad general en todos los

trabajadores de la empresa.

Para SOLDAR LTDA, se consideré como una debilidad importante, debido a que
las personas encuestadas estuvieron de acuerdo en decir que el pago de los
salarios no se hace de manera puntual, lo que trae como consecuencia que se
cree en la mayoria de los casos un no muy buen ambiente de trabajo. Hay que
tener en cuenta que es dificil concentrarse en sus labores sabiendo que no se a
recibido su remuneracién por el trabajo realizado, el cual le permitird cumplir con

sus obligaciones personales.

La ponderacion que se le dio fue de (0.06), ya que la remuneracion salarial afecta
de manera decisiva sobre la productividad del recurso humano de SOLDAR LTDA,

y por ende de la empresa misma.

La empresa no tiene unas metas y objetivos claramente definidos.
Este factor se consider6 como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en
cuenta que las metas y objetivos son los que indican hacia donde se dirige la

empresa en el corto y el largo plazo.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una debilidad mayor, debido a que es
importante que a pesar de que el gerente tenga claro las metas y objetivos que se

deseen, las deméas personas que conforman el recurso humano tengan



conocimiento de estas, haciéndoles llegar por escrito cada una de ellas de manera
gue toda le empresa se encamine en un solo sentido y logre tener definido hacia

donde se dirige y que quiere lograr.

La ponderacion que se le dio fue de (0.07), ya que una empresa que carezca de
metas y objetivos, 0 que aunque los posea en la mente del gerente, no sean
conocidos por la organizacién nunca lograra obtener resultado definidos, solo

tratara de subsistir en el mercado.

La empresa no posee un proceso de presupuesto efectivo. Este factor
se considero como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que el
presupuesto de efectivo permite que se tenga un control efectivo del dinero
necesario para cada una de las actividades que se tienen que realizar para el

optimo desarrollo de la empresa.

Para SOLDAR LTDA, se consideré como una debilidad mayor, ya que al carecer
de un proceso de presupuesto de efectivo puede hacer que se presenten algunas
fallas en el cumplimiento de algunas obligaciones econdémicas, asi como el
aprovechamiento de las oportunidades que se presenten en el mercado. Este
factor también ocasiona que exista una escasez de inventario, lo que traera como

consecuencia una mala prestacion del servicio.



La ponderacién que se le dio fue de (0.05), ya que a pesar de carecer de un
sistema de presupuesto de efectivo, la empresa realiza su presupuesto de formas
diversa y a logrado cumplir aunque no de manera optima, con las obligaciones que

le corresponden.

La empresa no tiene una declaracion escrita de su mision ni de su
vision. Este factor se considerd6 como una debilidad teniendo en cuenta que toda
empresa debe tener claro cual es su razon de ser, para que fue creada, a que se

dedica y hacia donde q uiere ir en el corto y largo plazo.

Para SOLDAR LTDA, se consideré como una debilidad importante, por que es de
gran importancia que toda organizacion sepa Yy tenga claro las cosas que debe y
tiene que hacer para cumplir con su razén social y para lograr las metas y
objetivos que se a impuesto. La carencia de la mision y de la vision desencadena
una cantidad de aspectos negativos, como son la ausencia de objetivos y metas y
la desorientacion del recurso humano y de la empresa en si, que ocasiona a su

vez la disminucién de la productividad de la misma.

La ponderacion que se le dio fue de (0.07), ya que este factor influye directamente

en todos los aspectos de la empresa.



La empresa no tiene un sistema efectivo de control financiero. Este
factor se consider6 como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta
gue un sistema efectivo de control financiero lograra que la empresa tenga una

buena estabilidad econdmica y por ende garantiza su permanencia en el mercado.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una debilidad importante, ya que a pesar
de que soldar goza de una buena estabilidad econdmica, no saca el mejor
provecho de las transacciones que realiza, es por esto que la utilidad de los
ultimos afios no ha presentado un aumento significativo.

La ponderacién que se le dio fue de (0.06), debido a que este factor influye

directamente sobre la utilidad de la empresa.

Las personas encargadas en la empresa de la toma de decisiones no
solicitan suficiente investigacion de mercadeo. Este factor se clasific6 como
una debilidad teniendo en cuenta que para una buena toma de decisiones es de

vital importancia conocer el comportamiento del mercado, y las necesidades que

se presenten dentro de el.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una debilidad importante, ya que la
fuente mas viable de conocimiento de lo que acontece en el mercado es la

informacion tomada del departamento de mercadeo, y la no utilizacion de él traera



como consecuencia que no se este satisfaciendo de manera total las

especificaciones y deseos quelos clientes quieren.

La ponderacion que se le dio fue de (0.05), ya que la lo mas importante de toda

empresa es conocer las necesidades y deseos de los clientes.

Las razones de liquidez de la empresa no han aumentado con el
transcurso del tiempo. Este factor se clasific6 como una debilidad para
SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que la liquidez de toda empresa representa

una de las mejores formas de aprovechamiento de circunstancias del mercado.

Para SOLDAR LTDA, se considero como una debilidad menor, te niendo en cuenta

que la liguidez de la empresa no ha aumentado en los ultimos afios.

La ponderacion que se le dio fue de (0.06), ya que este factor representa una de

las mas importantes ventajas sobre la competencia.

Las razones de endeudamiento de la empresa no han aumentado. Este
factor se clasifico como una debilidad teniendo en cuenta que para poder adquirir
un gran surtido de materia prima para el desarrollo de las funciones de la empresa

es necesario en algunos casos recurrir al endeudamiento.



Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una debilidad menor por que se puede
observar que la empresa no ha realizado ninguna inversion en mejora de su
desarrollo, que le ocasione un endeudamiento, y que con esto cree una ventaja

con respecto a la competencia.

La ponderacion que se le dio fue de (0.06), teniendo en cuenta que son las
inversiones las que van a crear mejoras y estas mejoras las que den una

diferenciacién positiva respecto a las demas empresas.

Las razones de rentabilidad de la empresa no han aumentado. Este
factor se clasifico como una debilidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta
que la rentabilidad es la que nos va indicar el margen de utilidad que se obtiene de

la inversiéon en el desempefio de la empresa.

Para SOLDAR LTDA, se consideré como una debilidad menor, ya que el retorno
de la inversiéon no ha aumentado de manera significativa en los ultimos afios. La
empresa debe sacar mejor provecho de las transacciones financieras de manera

gue la rentabilidad mejore un poco.

La ponderacion que se le dio fue de (0.06), ya que la rentabilidad es muy
importante para toda empresa, por que esta representa lo que la empresa va a

recibir por cada peso que se invierte.



12.1.2 Matriz de evaluacion de factor externo

La segunda herramienta incluida en el marco analitico de formulacién de
estrategias es la matriz de evaluacion de factor externo. Esta técnica es similar a
la de factor interno, con la diferencia de que enfoca las oportunidades y amenazas
econ6micas, sociales, culturales, demogréaficas, geograficas, politicas,
gubernamentales, juridicas, tecnoldgicas y competitivas, en vez de fortalezas y

amenazas internas.

Esta matriz da respuesta a cuatro interrogantes fundamentales:

1. ¢Cuales son las oportunidades y amenazas ambientales de la firma?

2. ¢Cual es la importancia relativa de cada oportunidad y amenaza para el
desempefio global de la empresa?

3. ¢Representa cada factor una amenaza importante (clasificacion = 1), una
amenaza menor (clasificacién = 2), una oportunidad menor (clasificacion = 3)
0 una oportunidad clave (clasificacion = 4)?

4. ¢Cudl es el resultado total ponderado resultante del analisis de evaluaciéon de

factor externo? ¢ Es menor o mayor que el promedio de 2.5?

Las matrices de evaluacion de factores internos y externos necesitan que los
estrategas realicen una cuantificacién subjetiva en las primeras etapas del proceso

de formulacion de estrategias. Tomar muchas “pequefias” decisiones en las



matrices de entrada y comparacion, permite a la alta gerencia efectuar decisiones
estratégicas finales méas efectivas.

Siempre se requiere buen juicio intuitivo para determinar las clasificaciones y
ponderaciones apropiadas. Las matrices de entrada suministran una base para la
identificacion y evaluacion de estrategias alternativas factibles. La carencia de
informacién objetiva de entrada con gran frecuencia produce preferencias, errores
de “halo” y de politica, que desempefian un papel dominante en el proceso de
formulacién de estrategias. (El error de “halo” se refiere a la tendencia a dar una

ponderacion excesiva a un solo factor.)

Las decisiones autbnomas de una organizacion deberia usar herramientas
analiticas de formulacién de estrategia para desarrollar sus propias estrategias y
objetivos. Estos analisis de nivel mas bajo proporcionan una base para identificar,

evaluar y seleccionar entre estrategias alternativas a nivel corporativo.

El cuadro 7. Muestra la aplicaciéon de la matriz del factor externo a SOLDAR LTDA.

Cuadro 7. Matriz de evaluacion del factor externo para Soldar Ltda.

Factor externo clave Ponderacién |Clasificacion Resultado
ponderado

A. Inversién de capital 0.14 3 0.42

B. Valor del Délar 0.14 1 0.14

C. C_ompet|t|V|dad _d(_a los 0.14 2 0.28

precios de los servicios

D. Numero de empresas 0.13 3 0.39

creadas en Cartagena




E. NUmero de empresas 0.15 1 0.15
cerradas en Cartagena
F.Regulaciones 0.14 4 0.56
gubernamentales
G. Acntu_d hapla la 0.16 4 0.64
seguridad industrial

TOTALES 1 258

12.1.2.1 Identificacion de las Oportunidades.

Inversion de capital
Numero de empresas creadas en Cartagena
Regulaciones gubernamentales

Actitud hacia la seguridad industrial

12.1.2.2 Identificacion de las Amenazas.

Valor del dolar
Competitividad de los precios

Numero de empresas cerradas en Cartagena

12.1.2.3 Andlisis de la ponderacion y de la clasificacion dada a cada una de

las oportunidades y amenazas anteriores.

12.1.2.3.1 Oportunidades.




Inversion de capital. Este factor se consideré una oportunidad para
SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que la inversion de capital permite realizar
proyectos de mejora en la empresa, ademas de que representa un aumento de la
liquidez de la compafiia, que traerd como consecuencia el aprovechamiento y

puesta en marcha de proyectos benéficos para la misma.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una oportunidad menor, ya que como es
de conocer la situacion que presenta el pais a hecho que la inversién de capital

por parte de empresas extranjeras haya disminuido de manera considerable.

La ponderacion que se le dio a este factor fue de (0.14), ya que este todavia se

sigue presentando, y no deja de ser una gran opcion para SOLDAR.

Numero de empresas creadas en Cartagena. Este factor se considero
como una oportunidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que el aumento
en la creacion de empresa en la ciudad de Cartagena, representa un aumento en

el mercado de Soldar Ltda.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una oportunidad menor, ya que la
creacion de empresa en la ciudad de Cartagena a disminuido de manera
considerable lo que ha hecho que cada dia existan menos posibilidad de vender

sus productos y servicios.



La ponderacion que se le dio a este factor fue de (0.13), teniendo en cuenta de
gue a pesar de que no hay un aumento en la creacion de empresa, SOLDAR

LTDA, puede tratar de captar algunos clientes de la competencia.

Regulaciones gubernamentales. Este factor se consider6 como una
oportunidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que la actuales leyes del
gobierno benefician las empresas que se dedican a la seguridad industrial, ya que
segun estas , toda empresa debe contar con un sistema de proteccion contra

accidentes laborales dentro de la misma.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una oportunidad clave, ya que esto
quiere decir que todas las empresas deben adecuarse con producto que les
garanticen la seguridad al trabajador al momento de realizar su labor y que este

cuente con el material necesario para la proteccion de su integridad fisica.

La ponderacion que se le dio fue de (0.14), ya que este factor afecta de manera
directa las ventas de la empresa y por ende el aumento de las utilidades.

Actitud hacia la seguridad industrial. Este factor se consideré como una
oportunidad para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta el gran cambio en la

mentalidad de los empresarios, gerentes y las directivas de todas las empresas en



general, las cuales se han preocupado mucho mas por la seguridad de su

patrimonio y de sus empleados.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una oportunidad clave, ya que como
todos sabemos lo que prima hoy en dia es el famoso refrdn que dice que “es
mejor prevenir que curar’. Todas las empresas se han visto en la necesidad de
brindar a sus empleados un completo sistema de seguridad de manera que
puedan protegerse de las posibles demandas que les ocasionan un accidente de
trabajo. La mentalidad a cambiado, ya las organizaciones velan por que el
trabajador posea todos los implementos necesarios para su proteccion y cuida

minuciosamente que estos se lleven puestos.

La ponderacién que se le dio fue de (0.16), ya que este factor representa un gran

aumento en las ventas de SOLDAR LTDA y una mentalidad que le permitira una

larga existencia dentro del mercado.

12.1.2.3.2 Amenazas.



Valor del délar. Se consider6 este factor como una amenaza para
SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que la materia prima utilizada por la empresa
es comprada en délares, lo que hace que se deba tener un conocimiento claro del

valor de este para su aprovechamiento al momento de realizar las compras.

Se considero como una amenaza importante para SOLDAR LTDA, ya que el
precio del dolar en el ultimo afio ha ido aumentando, de forma que los precios de
los productos que la empresa ofrece también aumenten de precio, creando en los

clientes de SOLDAR LTDA, algo de inconformismo.

La ponderaciéon que se le dio fue de (0.14), teniendo en cuenta que las otras
empresas del sector también dbtienen la mayor parte de sus materias primas del

extranjero.

Competitividad de los precios. Este factor se consider6 como una
amenaza para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que existen otras empresas
que ofrecen sus productos y servicio un poco mas econd micos, ya que utilizan

distintas marcas y clases.

Para SOLDAR LTDA, se considero como una amenaza menor, ya que la mayor
parte de los clientes coincide en decir que prefieren la calidad aunque cueste un

poco mas.



La ponderacién que se le dio fue de (0.14), ya que los precios que maneja

SOLDAR LTDA, estan dentro de los parametros que se pueden ofrecer en el

sector.

Numero de empresas cerradas en Cartagena. Este factor se considero
como una amenaza para SOLDAR LTDA, teniendo en cuenta que el numero de
empresas cerradas en Cartagena representa una baja en el mercado de Soldar

Ltda.

Para SOLDAR LTDA, se consider6 como una amenaza importante, ya que el
namero de empresas cerradas en Cartagena a aumentado de manera
considerable, lo que ha hecho que se disminuya el numero de clientes de la

empresa.

La ponderacion que se le dio fue de (0.15), ya que este factor influye directamente

en las ventas y por ende en la utilidad de la empresa.

12.1.3 Matriz de perfil competitivo.

La identificacién y evaluacion de los objetivos, debilidades y fortalezas de nuestros

competidores con frecuencia se consideran la porcion mas importante del proceso



de formulacion de estrategias. La matriz de perfil competitivo es, por tanto, una
herramienta importante de “entrada” que esume informacion decisiva sobre los

competidores.

Para el desarrollo de una matriz de perfil competitivo se debe usar, en lo posible,
informacion objetiva en la escogencia de factores claves, decisiones sobre
ponderaciones apropiadas y asignacion de clasificaciones. Una matriz de perfil

competitivo responde a los siguientes interrogantes:

1. Quienes son nuestros competidores importante?

2. Que factores claves son los de mayor importancia para tener éxito en la
industria?

3. Cual es la importancia relativa de cada factor decisivo para el éxito en la
industria?

4. Hasta que punto es cada competidor fuerte o débil en cada factor decisivo

de éxito ( 1 = debilidad importante; 2 = debilidad menor; 3 = fortaleza
menor; 4 = fortaleza importante)?.

5. En general que tan débil o fuerte es cada competidor importante?

El cuadro 8. Muestra la aplicacion de la matriz de perfil competitivo a SOLDAR

LTDA.

Cuadro 8. Matriz de evaluacién del perfil competitivo para Soldar Ltda.



Soldar Ltda. Empresas del sector
Ponderacion
Factores
claves Clasificacion | RESUtad0 | 1 qificacion | Resultado
ponderado ponderado
Calidad de los
productos y 0.2 4 0.8 3 0.6
Servicios
Competitividad
del precio de 0.2 3 0.6 3 0.6
los servicios
Satlsfa(_:mon de 02 3 06 4 08
los clientes
Participacion
en el mercado 0.15 3 0.45 2 0.3
Posicionamient
oenel 0.15 3 0.45 2 0.3
mercado
Estanilicac 01 4 04 2 0.2
econdémica
TOTAL 1 33 2.8

122 ETAPA COMPARATIVA

12.2.2 Matriz debilidades — oportunidades — fortalezas — amenazas (DOFA)

Esta herramienta de comparacion se fundamenta en informacién de entrada
proveniente de las matrices de evaluacion de factor interno, externo y en el perfil
competitivo. La cotejacion de las debilidades y fortalezas internas con las

amenazas y oportunidades externas origina estrategias alternativas factibles.

La matriz DOFA es una importante herramienta de formulacién de estrategias que

conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategia: FO, DO, FAy DA. Las letras



F, O, D y A representan fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las
estrategias FO se basan en el uso de las fortalezas internas de una firma con el

objeto de aprovechar las oportunidades externas.

Seria ideal para una empresa poder usar sus fortalezas y asi mismo explotar sus
oportunidades externas. Ella podria partir de sus fortalezas y mediante el uso de

sus recursos aprovecharse del mercado para sus productos y servicios.

Generalmente las organizaciones usan estrategias DO, FA o DA para llegar a una
situacion en la cual puedan aplicar una estrategia FO. Cuando una empresa
afronta debilidades importantes tratard de vencerlas y convertirlas en fortalezas.
Cuando se enfrenta a amenazas graves, luchara por evitarlas y concentrarse mas
en las oportunidades.

Las estrategias DO, tienen como objeto la mejora de las debilidades internas,
valiéndose de las oportunidades externas. A veces una empresa disfruta de
oportunidades externas decisivas, pero presenta debilidades internas que le

impiden explotar dichas oportunidades.

Las estrategias FA se basan en la utiizacion de las fortalezas de una empresa
para evitar o reducir el impacto de las amenazas externas. Este objetivo consiste
en aprovechar las fortalezas de la empresa reduciendo a un minimo las amenazas

externas.



Las estrategias DA tienen como objetivos derrotar las debilidades internas y eludir
las amenazas ambientales. Se intenta minimizar debilidades y amenazas,
mediante estrategias de caracter defensivo, pues un gran nimero de amenazas
externas y debilidades internas pueden llevar a la empresa a una posicion muy

inestable.

El cuadro 9, muestra la aplicacion de la matriz DOFA a SOLDAR LTDA.

Cuadro 9. Matriz DOFA.

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1. Calidad del servicio 1. Vision, Mision, politicas,
metas y objetivos no
2. Estabilidad econémica. definidos.
2. Escasez de inventario.




3. Estilo gerencial.
participativo.

3. Falta de un sistema
efectivo de control
financiero.

4. Ausencia de un proceso
de presupuesto de
efectivo.

5. Falta de un buen
sistema de
administracion de
sueldos y salarios.

6. Poca comunicacion
entre las directivas vy el
departamento de
mercadeo.

7. Carenciade un
departamento de
Recurso Humano.

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

1. Regulaciones
gubernamentales.

2. Actitud hacia la
Seguridad Industrial.

3. NUmero de
empresas creadas
en el sector.

4. Inversion de capital.

Implantacion de un

sistema de aseguramiento

de la calidad.
(F:1,3-0:1,2,3,4).

Creacion de una

mentalidad de mejora en la

prestacion del servicio.
(F:1,3-0:1,2).

Establecimiento de un
sistema de seguimiento a
los nuevos y a los antiguos
clientes.

(F:1,3-0:34).
Implementar un sistema de
“justo a tiempo”.

(F:1,2-0:2,34).
Capacitacion a los
clientes en cuanto a
programas de seguridad
industrial y riesgos
profesionales.
(F:1,23-0:1,2)

Fortalecimiento de la
gestion gerencial.
(D:1,3,4,5,6,7-0:1,2)

Conocimiento de
circunstancias
especiales del mercado.
(D:2,3,4-0:1,2,3,4).

Creacion de un
departamento de
investigacion y
desarrollo.
(D:1,2,3,4,5,6,7 —
0:1.2.3.4)

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)




1. Valor del délar. Fortalecimiento de la| Fortalecimiento de la

fuerza de venta. gestion de compra.
2. Numero de (F:1,23-A:1,2) (D:2,3,46-A:1).
empresas cerradas
en el sector. Mejorar el proceso de
Conformar un programa de cobro.
analisis del cambio del (D:2,3,456-A:2)

dolar para su mejor
aprovechamiento.
(F:2-A:1)

12.3 ETAPA DECISORIA

12.3.1 Matriz cuantitativa de planificacion estratégica (CPE). Esta matriz
forma la etapa 3 del marco analitico de formulacion de estrategias y sirve para
sugerir objetivamente las estrategias alternativas. Es la mas actual de las técnicas
analiticas de formulacién de estrategias; Utiliza informacion de entrada de los
analisis de la etapa 1 y los resultados “comparativos” de los analisis de la etapa 2,
para decidir objetivamente sobre estrategias alternativas. Esta matriz es una
técnica que permite a los estrategas evaluar cuantitativamente las estrategias
alternativas con base en limitaciones y capacidades organizativas especificas. Asi
como las otras herramientas analiticas de formulacion de estrategias, la matriz
CPE requiere de decisiones subjetivas para la asignacion de ponderaciones y
clasificaciones. Es por lo tanto, necesario usarla con sabiduria, no
indiscriminadamente.

Conceptualmente la matriz CPE determina la atraccion relativa de las diversas

estrategias con base en factores internos y externos claves.




La matriz CPE comprende los siguientes componentes: (1) Factores claves, (2)
Estrategias alternativas, (3) Clasificaciones, (4) Puntajes de atraccion, (5) Puntajes

totales de atraccion, y (6) Suma total de puntajes de atraccion.

Especificamente, los puntajes de atraccion deberian asignarse a cada estrategia
en el conjunto dado de alternativas donde 1= la estrategia no es aceptable, 2= la
estrategia es posiblemente aceptable, 3= la estrategia es probablemente

aceptable y 4= la estrategia es muy aceptable.

El cuadro 10, muestra la aplicacion de la matriz CPE a SOLDAR LTDA.



Cuadro 10. Matriz CPE.
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12.4 FORMULACION DE ESTRATEGIAS POLITICAS Y METAS.

Después de desarrollar la matriz CPE, los resultados obtenidos permiten identificar

la importancia de las estrategias a emprender en SOLDAR LTDA.

El orden de importancia de las estrategias a emprender segun la matriz CPE es el

siguiente:

Cuadro 11. Formulacion del plan estratégico.

RELACION
ESTRATEGIA TIPO AREA
Fortalecimiento de la Gestion DO Gerencia
Gerencial. D:1,3456,7-0:1,2
Implantacién de un sistema de FO Todas
aseguramiento de la F:1,3-0:1,234
calidad.
Creacion de un departamento DO Gerencia
de investigacion y D:1,2,3,45,6,7 -
desarrollo. 0:1,23,4
Conocimiento de las DO Mercadeo
circunstancias especiales| D:2,3,4-0:1,2,3,4
del mercado.
Creacion de una mentalidad de FO Todas
mejora en la prestacion del F:1,3-0:1,2
servicio.
Establecimiento de un sistema FO Ventas
de seguimiento a los F:1,3-0:34
nuevos y antiguos clientes.




Fortalecimiento de la gestion de
compra.

Implementar un sistema justo a
tiempo.

Fortalecimiento de la fuerza de
venta.

Mejorar el proceso de cobro.

Capacitacion a los clientes en

cuanto a programas de
seguridad industrial y
riesgos profesionales.

Conformar un programa de
analisis del cambio del
délar para su mejor
aprovechamiento.

DA
D:23,46-A:1

FO
F:1,2-0:234
FA
F:1,23-A:1.2
DA
D:23456-A:2

FO
F:1,2-0:1,2,3

FA
F:2-A:1

Compras

Todas

Ventas

Finanzas

Ventas

Finanzas

12.4.1 Fortalecimiento de la Gestion Gerencial.

La siguiente estrategia

consiste en la difusién en toda la empresa de la mision, visibn y principios

corporativos, de manera que todas las personas que conformen el grupo de

trabajo logren entender la razén de ser de la empresa y hacia donde se dirige en

el corto y largo plazo. Ademas va dirigida también a que el gerente adquiera los

conocimientos suficientes que le permitan desempefiarse efectivamente en su

labor.




Esta estrategia se alcanzara, realizando una capacitacion a las directivas, acerca
de la mejor manera de administrar y dirigir, de manera que logren obtener un estilo
de gerencia estratégica. La capacitacion debe presentar a las directiva las nuevas
y actuales formas de administrar, con el fin de que se adquieran los conocimientos

necesarios para la puesta en marcha del plan estratégico.

La politica que se tomara para esta estrategia sera, la realizacion de
capacitaciones trimestrales basadas en seminarios donde se explique el
significado de la misién y de la vision y ademas se trate acerca de los objetivos y
metas de la empresa. Estos deben ser realizados para todo el personal de
SOLDAR LTDA., de manera que se pueda identificar y satisfacer oportunamente

las necesidades del mercado y de la empresa en particular.

La meta que se busca es que el gerente logre unos conocimientos con la mayor

rapidez posible, por esto se realizaran las capacitaciones cada tres meses.

12.4.2 Implantacion de un sistema de aseguramiento de la calidad. Con esta
estrategia se busca afianzar en la obtencion de la calidad en un 100% en sus
productos y en la prestacion del servicio, lo cual hace a la empresa mas
competitiva, aparte de lograr mas aceptacion por parte de los clientes los cuales

van a ver en la empresa un proveedor de la mas alta confiabilidad.



Esto se lograrda mediante la implantacion del sistema de aseguramiento de calidad

basado en las normas ISO 9000 correspondiente a productos y servicios.

Como politica se tomara la contratacion de personas especialistas en la materia
con el fin de que se pueda sacar adelante este plan, logrando la creacion,

implementacion y capacitacion del mismo.

La meta sera lograr implantar el sistema de calidad para el segundo semestre del

2002.

12.4.3 Creacion de un departamento de investigacién y desarrollo. La
estrategia consiste en la creacibn de un departamento de investigacion y
desarrollo, el cual permitira a la empresa realizar investigaciones cientificas,
tecnoldgicas, desarrollar nuevos productos y servicios que permitan satisfacer las
necesidades del mercado, de tal manera que la empresa pueda estar a &

vanguardia de los adelantos tecnolégicos, logrando ser mas competitiva.

La politica que se tomara para lograr esta estrategia sera la de contratacion de
personas profesionales en la materia y con un alto conocimiento acerca de
seguridad industrial, las cuales conformaran el equipo de investigacién y
desarrollo, junto con algunas personas pertenecientes al cuerpo de trabajo actual
de SOLDAR LTDA., designadas por la gerencia que le brinden ayuda e

informacién a este nuevo grupo.



La meta a logra es crear el departamento de investigacion y desarrollo para el mes

de julio del 2000.

12.4.4 Conocimiento de las circunstancias especiales del mercado. Esta
estrategia consiste en el conocimiento de las circunstancias especiales del
mercado, de forma que SOLDAR LTDA adquiera la informacion necesaria y
pueda tener bases sélidas en la toma de decisiones. Teniendo en cuenta que el
mercado es un aspecto de bastante estudio y que arroja la mayor informacion para
el conocimiento del comportamiento de los productos dentro de el, se hace
necesario el estudio del mismo, ya que este le brindara a SOLDAR LTDA posibles

ventajas frente a la competencia.

La politica a utilizar es la contratacion de asesoria especializada en el estudio del
mercado con el fin de sacar provecho del mismo, y que logre capacitar a las

personas encargadas de mercadeo en la empresa.

La meta es que SOLDAR LTDA, reciba esa asesoria de manera inmediata,

culminado el mes de junio del 2001.

12.4.5 Creacidon de una mentalidad de mejora en la prestacién del servicio.
Esta estrategia busca la creacién de una mentalidad de mejora en la prestacion
del servicio, por medio de la cual los empleados y las directivas de la empresa

realicen una mejor labor al momento de satisfacer al cliente.



Si tanto empleados como directivas poseen una idea clara de los beneficios que
se obtienen al prestar un servicio con la mas alta calidad, se lograran ver los

beneficios que trae para la empresa y para su realizacion propia.

La politica y metas utlizar es que en los seminarios realizados en las
capacitaciones, se haga referencia a todas las personas que conforman el recurso
humano de la empresa de la importancia que tiene la prestacion de un buen

servicio y las consecuencias favorables que se desatan del mismo.

12.4.6 Establecimiento de un sistema de seguimiento a los nuevos y a los
antiguos clientes. Esta estrategia consiste en el establecimiento de un sistema
de seguimiento a los nuevos y antiguos clientes con el fin de tener conocimiento
de sus solicitudes, de sus inconformidades, de sus necesidades insatisfechas, de
su capacidad de compra y de muchos otros aspectos que permitiran a SOLDAR
LTDA, tener una idea clara de la seriedad y compromiso de las empresa con las

que esta realizando negocios.

La politica a seguir es la retroalimentacion de informacién, que se obtendra a
través del departamento de mercadeo, con el fin de que todos conozcan los
aspectos en los cuales se estan presentando fallas y en los cuales se debe
mejorar, ademas de las posibles productos y servicios que el cliente solicita y que

no se ha podido entregar por carecer de estos.



La meta a cumplir sera que esta retroalimentacién se haga una semana después

de realizada la venta.

12.4.7 Fortalecimiento de la gestion de compra. Esta estrategia consiste en el
fortalecimiento de la gestion de compra, de manera que la empresa al momento
de realizar las compras tenga pleno conocimiento de la materia prima que necesita
para su funcionamiento; Ademas es importante que la empresa identifique
oportunamente el o los proveedores que mas le convienen, logrando asi mejores
descuentos y por ende mayor economia, a su ves que estos cumplan con las

normas de calidad que la empresa solicita.

La politica a cumplir es la capacitacion de la persona encargada de las compras
en la empresa, de manera que esta esté informada de las nuevas técnicas y
procedimientos para realizarlas, y asi pueda sacar el mas alto provecho de ellas;
Esta capacitacion se realizara mediante seminarios de actualizacion sobre la

materia que se llevaran a cabo anualmente.

La meta es el fortalecimiento de esta gestion a partir del mes junio de 2001.

12.4.8 Implementar un sistema “justo a tiempo”. La estrategia es la
implementacion de un sistema justo a tiempo con el fin de que SOLDAR LTDA,
cumpla oportunamente con la entrega del producto o servicio solicitado por los

clientes.



La implementacion de este sistema dard lugar al aumento de existencia de
productos en el almacén, logrando que este, esté muy bien dotado de manera
gue apenas el cliente haga su pedido, se le sea entregado en la mayor brevedad
posible, evitando que se presente los problemas de carencia de la mercancia

solicitada.

La politica a emprender es la de surtir el almacén, el cual va atener un sistema de
control de inventario, que ayudara a controlar los niveles de mercancia y que no
se presente una acumulacion de la misma o por el contrario una escasez de esta;
también se tomard como politica la contratacion de un asesor especialista en la

meteria de manera que se pueda llevara acabo este plan.

La meta a cumplir es que el surtido del almacén se haga durante el mes de junio

del 2001.

12.4.9 Fortalecimiento de la fuerza de venta. Esta estrategia busca a través
del reclutamiento, seleccién y capacitacion de las personas con las caracteristicas
mas sobresalientes para el fortalecimiento de la fuerza de venta.

Teniendo en cuenta que las ventas son el motor de la empresa, es importante que
la empresa cuente con un departamento muy bien capacitado, por esto la politica
a cumplir es la de la realizacion de seminario y talleres en donde se les ensefie a
las personas encargadas de esta tarea las actuales y nuevas formas de realizar

dicha labor.



Se tiene por meta la realizacion de dichos seminarios y talleres cada tres meses.

12.4.10 Mejorar el proceso de cobro. Esta estrategia se encamina a disminuir
la cartera morosa al momento de realizar los cobros, logrando una mejor posicién

financiera de la empresa.

La politica a seguir es la de realizar los cobros de manera eficiente con el fin de
disminuir las cuentas por cobrar lo méas rapido posible, esto se llevara a cabo a
través de visitas frecuentes, realizadas con una intensidad de 1 ves por semana
para los clientes que se considera como cuentas de dificil cobro, y de 2 veces por

semana a los clientes que se consideran como cuentas de imposible cobro.

La meta a cumplir es la de recuperar la cartera morosa en el primer afio de
implementado el plan estratégico y lograr hacer cumplir el periodo promedio de

pago de un mes vencido.

12.4.11 Capacitacion a los clientes en cuanto a programas de seguridad
industrial y riesgos profesionales. Esta estrategia busca que los clientes
tengan pleno conocimiento de la importancia que tiene para sus empresas contar
con programas de seguridad y de riesgos profesionales, y los productos utilizados

para llevarlos a cabo.



Esta capacitacion es un valor agregado al producto y servicio ofrecido por
SOLDAR LTDA, lo que lograra una mayor aceptacion por parte de los clientes, los
cuales no solo contaran con un buen producto sino que se beneficiaran por la
informacién recibida en estas capacitaciones y que permitiran disminuir el indice

de accidentes profesionales en sus empresas.

La politica a llevar a cabo es la creacion de un grupo especial de personas
conocedoras de el tema de seguridad industrial, que estén en posibilidad de llevar
a cabo estas capacitaciones, y que hagan explicaciones claras de la utilizaciéon de

cada uno de los productos y servicios ofrecidos por SOLDAR LTDA.

La meta a lograr es gue estas capacitaciones se lleven a cabo semestralmente.

12.4.12 Conformar un programa de andlisis del cambio del dolar para su
mejor aprovechamiento. Esta estrategia busca sacar el mejor provecho al
momento de realizar las compras de la materia prima, de manera que el
departamento de compras sepa el instante justo en el que el dolar se encuentra a

menor precio y realizar las compras respectivas.

Es bueno lograr una buena comunicacion entre los distintos departamentos y en

especial entre finanzas y compras, para sacar beneficio de estos cambios.



La politica a seguir es la conformacién de un programa manejado por el personal
de finanzas y compras, los cuales deben entregar un informe diario del
comportamiento del dolar, y de los productos que representan la materia prima de
la empresa, para que el gerente decida con toda certeza el momento de realizar

las compras. Para esto se debe hacer uso de herramientas como el Internet .

La meta a cumplir es que este programa debe entregar reportes diarios, con el fin

de no perder ninguna posibilidad de economizar en costos.



13. DETERMINACION DE LA RELACION BENEFICIO / COSTO.

En este capitulo queremos determinar la relacion existente entre el costo de llevar

a cabo el plan estratégico y los bereficios obtenidos por la realizacién del mismo.

Para el calculo de la relacion beneficio/costo se establecieron tanto los costos
como los beneficios en los cuales se incurre al implementar el plan estratégico

disefiado, mediante la utilizacion de un presup uesto.

La relacién beneficio/costo consiste en calcular el valor presente de los beneficios
netos y dividirlos por el valor presente de todos los costos originados. La tasa
utilizada para calcular el valor presente, tanto los beneficios como los costos,
dependen de quien lleve a cabo e proyecto, en este caso particular se utiliza la
tasa minima atractiva de retorno del inversionista, la cual se ha estipulado en un
25% anual. Esta tasa contempla el costo de las fuentes de capital, las

oportunidades actuales del mercado y los riesgos asociados a éstas.

La relacién beneficio/costo puede por lo tanto tomar tres valores:
<1
Relacion beneficio/costo (B/C) =1

>1



Si B/C < 1 significa que los ingresos son menores que los costos, por lo tanto el

proyecto no es aconsejable.

Si B/C = 1 significa en valor presente, los ingresos son iguales a los egresos, en
este caso, lo Unico que se alcanza a ganar es la tasa del inversionista, por lo tanto
es indiferente realizar el proyecto o continuar con las inversiones que normalmente

hace el inversionista.

Si B/C > 1 significa que el valor presente de los ingresos son mayores que los

egresos, por lo tanto es aconsejable realizar el proyecto.

En general todo proyecto debe ser evaluado con minimo dos indices, por lo tanto,
el indice relacion beneficio/costo exige sea evaluado con otro indice que por lo
general es el Valor Presente Neto (VPN); el cual al ser empleado debe arrojar un

valor mayor que 1para que el proyecto sea factible.

13.1 COSTOS

El calculo de los costos se determino mediante la elaboracion de un presupuesto
en el cual se describen los costos para la implementacion de cada una de las
estrategias durante los tres afios de vida util del proyecto, utilizando pesos

corrientes.



Cuadro 12. Presupuesto de costo de Implementacion de Estrategias.

ESTRATEGIA INV. INICIAL ler afo 2do afio 3er afio
1. Fortalecimiento de la
gestion gerencial
Curso de actualizacion $7°000.000 0 0 0
del gerente en
gerencia estratégica.
Seminarios y talleres $6°000.000 0 0 0
trimestrales la personal
de la empresa.
2. Implantacion de un
sistema de
aseguramiento de la
calidad.
Contratacion de $20°000.000 0 0 0
profesionales en esta
rama para lograr la
realizacion de este.
3. Creacion de un
departam ento de
investigacion y
desarrollo.
Materiales y equipos $3°600.000 $900.000 $900.000 $900.000
de oficina.
Contratacién y $2°000.000
capacitacion del
recurso humano.
4. Conocimiento de las
circunstancias
especiales del
mercado. $1°500.000 0 0 0
Asesoria y
capacitacion
especializada en el
tema.
5. Creacion de una
mentalidad de mejora
en la prestacion del
servicio.
(*)Seminarios y talleres $6°000.000* 0 0 0
ya referenciados en la
estrategia No. 1
6. Establecimiento de un
sistema de
seguimiento a los
nuevos y  antiguos
clientes.
Utilizacion del recurso 0 0 0 0

humano perteneciente
al dpto de mercadeo




7. Fortalecimiento de la
gestién de compra.
Capacitaciones a las 0 $1'300.000 $1'300.000 $1'300.000
personas encargadas,
en sistemas de
compra.
8. Implementar un
sistema justo a tiempo.
Asesoria en la $1'400.000 0 0 0
implementacién del
sistema.
- Surtir el almacén. $6'000.000 0 0 0
9. Fortalecimiento de la
fuerza de venta.
Seminarios y talleres $4'000.000 0 0 0
trimestrales acerca de
las nuevas formas de
venta.
10. Mejorar el proceso de
cobro.
Visitas frecuentes a los 0 $600.000 $600.000 $600.000
clientes morosos.
11. Capacitacion a los
clientes en cuanto a
programas de
seguridad industrial y
riesgos profesionales.
Conformacién de un 0 $800.000 $800.000 $800.000
grupo encargado de
realizar estas
capacitaciones
semestrales.
12.conformar un programa
de analisis del cambio
del délar para su mejor
aprovechamiento.
Entrega de informes 0 0 0 0
diarios del
comportamiento del
délar observado
mediante el uso del
Internet.
TOTAL COSTO ANUAL 57'500.00 3'600.00 3'600.000 3'600.000




13.2 BENEFICIOS

Mediante la ejecucién del plan estratégico disefiado para Soldar Ltda., la empresa
obtendra los siguientes beneficios: incremento de la eficiencia administrativa,
mayor integracion interdepartamental que permita la consecucién de una ventaja
lo suficientemente sostenible, ofrecer al cliente un excelente servicio con
productos de calidad asegurada lo que traerd consigo clientes mas satisfechos y
leales a la empresa, mayor satisfaccién de los empleados en la realizacion de su

trabajo, mejora en el ambiente laboral.

Se tiene por meta, en la ejecucion del plan estratégico recuperar las utilidades
obtenidas el afio anterior para el primer afio de implementacion de las estrategias,

y para el segundo y tercer afio un incremento del 25% respectivamente.

En septiembre del 2000 SOLDAR LTDA., tenia una cartera morosa que ascendia
a $136'540.782, y un periodo promedio de cobro de 76 dias. Con la ejecucion de
las estrategias se tiene como meta recuperar el 40% de dicha cartera durante el
primer afio; para el segundo afio se espera recuperar otro 40% mas el 2.5% E.M.,
de interés por mora, sobre el total de la deuda restante. Para el tercer afio se
espera recuperar el 20% restante de la deuda mas un 2.5% de interés efectivo

mensual al finalizar dicho periodo.



ESTRATEGIAS ler Ao 2do Afo 3er Ao
1. Fortalecimiento de la gestion
gerencial.
Participa en un 12% en $24.780 $30.975 $38.718.75
el aumento en las
utilidades
2. Implantacion de un sistema
de aseguramiento de
calidad.
Participa en un 5% en el $10.325 $12.906.25 $16.132.81
aumento en las
utilidades
3. Creacibn de un
departamento de
Investigacion y desarrollo. $20.650 | $25.8125 | $32.265.62
Participa en un 10% en
el aumento en las
utilidades
4. Conocimiento de las
circunstancias especiales
del mercado.
Participa en un 8% en el $16.520 $20.650 $25.812.5
aumento en las
utilidades
5. Creacién de una mentalidad
de mejora en la prestacion
del servicio. $10.325 | $12.906.25 | $16.132.81
Participa en un 5% en el
aumento en las
utilidades
6. Establecimiento de un sistema
de seguimiento a nuevos Yy
antiguos clientes. $20.650 $25.812.5 $32.265.6
Participa en un 10% en
el aumento en las
utilidades
7. Fortalecimiento de la gestion| ¢4 355 | $12906.25 | $16.132.81




de compra.

Participa en un 5% en el

aumento en las
utilidades
8. Implementacion de un sistema
Justo A Tiempo.
$10.325 $12.906.25 | $16.132.81
Participa en un 5% en el
aumento en las
utilidades
9. Fortalecimiento de la fuerza de
ventas.
$16.250 $20.312.5 $25.390.62
Participa en un 8% en el
aumento en las
utilidades
10.Mejora en el proceso de cobro.
Participa en un 12% en
el aumento en las| $24.780 $30.978 $38.718.75
utilidades
Recuperacion de la|$54'616312.8 | $82'863869.8 | 36'724008.7
cartera morosa.
11.Capacitacion a los clientes en
cuanto a programas de
seguridad industrial y riesgos
$20.650 $25.812.5 $32.265.62
profesionales.
Participa en un 10% en
el aumento en las
utilidades
12.Conformar un programa de
analisis del cambio del dolar $10.325 $12.906.25 $16.132.81

para su mejor




aprovechamiento.

Participa en un 5% en el

aumento en las
utilidades
TOTAL BENEFICIO ANUAL $54'812217.8 | $83108754.1 |$37'030110.3

La representacion gréfica del flujo de beneficios quedaria de la siguiente manera:

54'812.217.8 83'108.754.1 37°030.110.3

57'500.000 3'600.000 3'600.000 3'600.000

TIR =41.1% Anual

TMAR = 25% Anual

RELACION BENEFICIO / COSTO = (108'966.595 / 57°500.000 )
RELACION BENEFICIO / COSTO = 1.895

VPN =51'466.595

Después de analizar y evaluar los indices, se recomienda la factibilidad del

proyecto.




CONCLUSIONES

Al terminar el disefio del plan estratégico para SOLDAR LTDA, se pudo identificar
aspectos importantes, que colaboraran en el futuro con el buen funcionamiento de

la empresa.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la realizacion de este plan

estratégico se llegd a las siguientes conclusiones:

Con la aplicacion de este plan estratégico la empresa tendra cimentada su
razon de ser y su orientacion hacia el corto, mediano y largo plazo, ya que
contard con una mision, vision, metas y objetivos claramente definidos y

difundidas a todo el recurso humano de la empresa.

Ademas SOLDAR LTDA, contara con un gerente, muy bien capacitado y con
todos los conocimientos necesarios para lograr que esta empresa fortalezca su

posicionamiento frente a las demas del sector.



Se logra crear en la empresa una mentalidad de mejora permanente, lo que
permitira el aumento de la efectividad en el trabajo realizado por los empleados
y por ende de la empresa.

Se logré identificar la participacion sobre las ventas de cada uno de los
productos y servicios que la empresa ofrece, de manera que SOLDAR LTDA
pueda tener un conocimiento claro de las cantidades de inventario que
necesita para satisfacer a sus clientes, ofreciéndoles un excelente

cumplimiento.

Con el fortalecimiento de las ventas, la empresa aumentara sus utilidades y

lograra una mayor participacion en el mercado.

Con el mejoramiento del proceso de cobrd se lograra una mayor estabilidad
econdmica y financiera de la empresa, permitiéndole el aprovechamiento de
las oportunidades que le ofrece el mercado, y como mecanismo de defensa

ante las crisis econdémicas que se presentan en nuestro pais.

La recuperacion de la cartera morosa se realizar4 mas rapidamente, asi como
se disminuird el periodo promedio de cobro, logrando de esta manera una

mayor liquidez.



Se logra que los productos y servicios ofrecidos por SOLDAR LTDA, sean de
la méas alta calidad, implantando un sistema de aseguramiento de calidad, que

le genere una diferenciacion con respecto a las demas empresas del sector.

Este sistema de calidad representara un aumento en las ventas y en la utilidad
de la empresa, y colocara a SOLDAR LTDA, como la nimero uno en la mente

de los consumidores, generandole una mayor participacion el mercado.

Con la capacitacion a los clientes en programas de seguridad industrial y
riesgos profesionales, se logra crear en ellos una mentalidad de la importancia
gue tienen la adquisicion de productos para la seguridad de sus empleados y
de la empresa en general, apoyados en politicas gubernamentales donde se
especifique el cuidado que se debe tener en cada una de las zonas de trabajo
que posea la empresa y en las condiciones laborales que debe presentar el
empleado para la conservacion de su integridad fisica, de manera que

SOLDAR LTDA, saque el mejor provecho estas y consolide su clientela.

Se fortalecera la gestion de compra, mediante el conocimiento claro de las
circunstancias del mercado y del comportamiento del dolar, factores
fundamentales al momento de realizar las compras de la materia prima, y que
garantizara el mejor aprovechamiento de los descuentos, y determinara el

momento clave de la realizacion de las mismas.



La creacion de un departamento de recurso humano, traer4 consigo cosas
importantes: el empleado contara con una persona que se interese y le brinde
informacion acerca de sus beneficios laborales, prestaciones sociales,
vacaciones, salud; También le dard conocimientos acerca de los
procedimientos de quejas, derechos y deberes que el trabajador tiene para con

la empresa.

La creacion de este departamento, mejorara el clima laboral dentro de
SOLDAR LTDA, asi como también proporcionara una ayuda a los problemas y
conflictos internos que se presenten, de manera que la empresa permanezca
sélida en cuanto a su recurso humano, lo que se reflejard en el entorno de la

organizacion.

Con la creacion de un departamento de investigacion y desarrollo, SOLDAR
LTDA, lograra sr mas competitiva, ya que contard con una tecnologia de
punta y un conocimiento del mercado que le dejara tomar al gerente las
decisiones mas acertadas acerca de la manera como debe manejar la

empresa.



El departamento de investigacion y desarrollo permitra a SOLDAR LTDA
conocer los ultimos adelantos en cuanto a tecnologia y en cuanto a productos y

servicios utilizados para la seguridad en las empresas.



